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Señores miembros del jurado, en cumplimiento del Reglamento de Grados y 
Títulos de la Universidad César Vallejo presento ante ustedes la tesis titulada “Gestión 
de las cuentas por cobrar y liquidez en las empresas comerciales de venta de ropa, 
distrito San Juan de Lurigancho, 2018”, cuyo objetivo es determinar qué relación existe 
entre gestión de cuentas por cobrar y liquidez en las empresas comerciales de venta de 
ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018, que someto a vuestra consideración y 
espero que cumpla con los requisitos de aprobación para obtener el título profesional de 
contador público. 
La investigación consta de siete capítulos. En el primer capítulo se explica en el 
primer capítulo se explica la introducción que contiene la realidad problemática, los 
trabajos previos, las teorías relacionadas, la formulación del problema, justificación, los 
objetivos y la hipótesis de la investigación realizada; en el segundo capítulo se describe 
la metodología: el diseño de investigación, operacionalización de las variables, 
población y muestra, métodos y análisis de datos, aspectos éticos; en el tercer capítulo 
se detallan los resultados obtenidos a través de las tablas trabajadas de frecuencia, los 
gráficos estadísticos y su interpretación . En el cuarto capítulo se explica la discusión de 
los resultados obtenidos. En el quinto capítulo se presenta las conclusiones. En el sexto 
capítulo se detalla recomendaciones necesarias. Por último, detallamos las referencias 
que se utilizaron en el estudio, por otra parte, presentamos los anexos de la matriz de 
consistencia de operacionalización de las variables, realizando cuestionario de 
preguntas, así mismo la solicitud de la municipalidad de san juan de Lurigancho nuestro 
instrumento fue validado por expertos, obteniendo una base de datos procesada en el 
programa de SPSS V. 24 como también las fotos de la encuesta realizada. 
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Esta investigación sobre la “Gestión de cuentas por cobrar y liquidez de las 
empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018”, tiene 
como objetivo determinar qué relación existe entre gestión de cuentas por cobrar y 
liquidez en las empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 
2018. El tipo de investigación es básica, su diseño es no experimental de corte 
transversal y el enfoque cuantitativo con una población de 89 empresas teniendo una 
muestra de 72 personas del área de contabilidad de las empresas comerciales de venta 
de ropa, a quienes se les aplicó el instrumento: cuestionario de preguntas para medir las 
variables de estudio.  La validez utilizada fue el juicio de expertos. Asimismo, los 
respaldó la investigación con el alfa de Cronbach. En los últimos años se ha convertido 
en un asunto de mucha jerarquía, porque en el Perú existen altos riesgos y obstáculos de 
complejidad, esto genera vender mercancías a crédito, puesto que las gestiones de 
cuentas por cobrar a largo plazo dificultan su liquidez, igualmente su cobro de cartera 
de clientes es lento pues cuenta con clientes morosos. La información fue procesada 
mediante el programa de SPPS Statistics V.24. Para ello utilizamos el coeficiente Rho 
Spearman 0.847 el nivel de significancia de 5% (p<0.05). Se llegó a demostrar que 
existe correlación alta entre la gestión de cuentas por cobrar y liquidez en las empresas 
comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018. Llegando a la 
conclusión del estudio realizado indicamos que existe una correlación entre las variables 
analizadas. 
 





This research on the "Management of accounts receivable and liquidity of 
commercial clothing sales companies, San Juan de Lurigancho district, 2018", aims to 
determine what relationship exists between management of accounts receivable and 
liquidity in commercial companies of clothing sale, San Juan de Lurigancho district, 
2018. The type of research is basic, its design is non-experimental cross-sectional and 
the quantitative approach with a population of 89 companies having a sample of 72 
people from the accounting area of companies commercial sales of clothing, to whom 
the instrument was applied: questions questionnaire to measure the study variables.The  
validity used was the expert judgment. He also endorsed the research with Cronbach's 
alpha. In recent years it has become a matter of high hierarchy, because in Peru there are 
high risks and complexity obstacles, this generates the sale of merchandise on credit, 
since the management of accounts receivable in the long term hinders its liquidity, as 
well as its Collection of clients' portfolios is slow because it has delinquent clients. The 
information was processed through the SPPS Statistics V.24 program. For this we used 
the Rho Spearman coefficient 0.847 the level of significance of 5% (p <0.05). It was 
demonstrated that there is a high correlation between the management of accounts 
receivable and liquidity in commercial clothing sales companies, San Juan de 
Lurigancho district, 2018. Upon reaching the conclusion of the study, we indicated that 
there is a correlation between the analyzed variables. 
 





 Realidad problemática 1.1.
En el mundo global que nos rodea disponemos bajos niveles de crecimiento 
empresarial en todo el mundo, para llegar a un equilibrio de contar con capacidad de dinero 
dentro de una organización cada vez se hace más difícil de alcanzarlo. 
Los resultados del grupo BRIC, son las cinco economías emergentes con mayor 
crecimiento, las variaciones en la creación de liquidez no explican las modificaciones en la 
liquidez en el capital, sino que la liquidez es un factor determinante para la creación de 
liquidez. (Umar y Sun, 2016).indica que existe una existe un nexo significativamente 
negativo entre la solvencia de la empresa, que viene a ser la liquidez y la creación de 
liquidez. Este hallazgo de una relación negativa entre la iliquidez del stock y la creación de 
liquidez es similar a la de los bancos grandes, pero es opuesta a la búsqueda de la muestra 
global. 
Por lo tanto, la creación de liquidez no explica la variación del capital si no en la 
forma como usemos el dinero para cubrir nuestras deudas, pero la falta de liquidez es un 
factor determinante significativa de la creación de liquidez. El resultado de una muestra 
total, un aumento de la liquidez interna se relaciona con una mayor creación de liquidez. 
Por ende, concluimos que los resultados en toda la muestra están más influenciados por la 
operación bancaria en los países a nivel mundial. 
En la actualidad en el país se analizado que la liquidez es muy actual y relevante en 
este momento, y aunque las personas tienen muchas medidas de liquidez, muy pocas 
estarían de acuerdo en la precisión de su medición, los distribuidores están en el centro de 
todo, ellos conocen la liquidez mejor que nadie porque su modelo de negocios es 
proporcionar liquidez de la manera en que tiene periodos de liquidez marcados por 
enormes episodios y dinámicas de mercado inexplicables “en principio, la liquidez se 
desenrolla muy rápida y turbulentamente, con movimientos y respuestas cruciales 
necesarios a una frecuencia mucho más alta que para los aspectos de solvencia” (Hataj y 
Henry, 2017, p. 323). 
Los hallazgos de este estudio resaltan el hecho de que el capital no es la única 
manera determinante de la liquidez, la liquidez del capital es un determinante tan 




financiera de las empresas comerciales no encuentran la relevancia de gestionar sus 
cuentas por cobrar de una manera adecuada la hacer frente al mercado, Por lo tanto, los 
reguladores deben ser conscientes de la liquidez de los bancos, ya que representan un 
indicador del inicio de la crisis. La creación de liquidez por parte del banco es un punto 
central porque se observa la que la liquidez es afectada y es asi que afecta la liquidez del 
fondeo. Por consiguiente, se puede utilizar para gestionar el impacto sobre la liquidez de 
fondeo para evitar el ingreso en bancos. El hecho de que todos los tipos de liquidez son 
importantes, y la distorsión pueden ayudar a las empresas importadoras de ropa y al 
sistema financiero en su conjunto. Con respecto a la investigación futura, explorar la 
relación entre las variables establecidas.  
Gonzales y Sanabria (2016), menciono que los créditos y la variación de cobranzas 
se han hecho imprescindibles en todas las empresas, este es un problema que afecta a la 
población, por las dificultades que pasan hoy en día lo cual buscan la salida con los 
créditos a las entidades. La administración de cuentas por cobrar o llamadas, gestión de 
cuentas por cobrar y liquidez son aquellas cuentas que se ve reflejado  dentro de los 
estados financieros. Además, Rivero (2014) adiciona con respecto a las cuentas por cobrar, 
que estas son el crédito que la empresa da a las personas que adquieren su producto o 
servicio, cuyos créditos solo son pactados mas no hay documento de por medio, así es 
como conlleva a generar obligaciones a reclamar por los productos ofertados a crédito, su 
función principal es mantener a sus clientes antiguos y seguir fidelizando más clientes, por 
último, llegar a una mejor posición de mercado. 
De acorde al mercado competitivo se consta que la gestión de deudas por cobrar se 
conexa grandemente con la evaluación de liquidez en las entidades que comercializan ropa, 
es decir personas que se dedican a la oferta de ropa. Ya que obtenemos rentabilidad 
económica aumentando sus márgenes de ventas generando nuevas alternativas de clientes 
y estar preparados con altos niveles de liquidez para hacer frente a cualquier obstáculo u 
obligaciones. Hoy en día las empresas comerciales de venta de ropa tienen una baja 
eficiencia al momento de cobrar, por lo tanto, sus activos demoran en convertirse en 
efectivo. Esto conlleva a las organizaciones a tener dificultades financieras pierden la 




Concluyendo que las cuentas por cobrar son temas relevantes ante el bajo análisis 
de liquidez. Se evidencia mal funcionamiento de las empresas comerciales de venta de 
ropa, pierden su dinero por no establecer bien sus políticas de crédito. 
La finalidad de este estudio nos lleva a enfrentar dicho problema, planteando 
procedimientos y haciéndoles conocer que existen políticas de créditos para el retorno de 
nuestro dinero con el fin de no perder demandantes y ganar posesión en la plaza de la 
sociedad. Asimismo la investigación tiene un objetivo planteado que se reduce en el verbo 
determinar, por ello que quiere saber la relación de gestión de cuentas por cobrar y el 
análisis de liquidez en empresas comerciales de venta de ropa, Distrito San Juan de 
Lurigancho, 2018. 
 Trabajos previos 1.2.
 Antecedentes internacionales. 1.2.1.
Citamos al siguiente autor como primer antecedente internacional López (2017) en 
su investigación que tiene por título: “La gestión financiera y la liquidez en las sociedades 
comercializadoras de repuestos automotrices de la ciudad de Ambato en el año 2015”. 
Tesis de Maestría Universidad Técnica de Ambato Ecuador. Cuya meta principal de dicho 
trabajo fue, determinar la gestión financiera en la liquidez de las sociedades 
comercializadoras de repuestos automotrices de la ciudad de Ambato en el año 2015. En 
cuanto al tipo de enfoque, se utilizó el cualitativo, ya que las variables son de ese origen, 
aparte de ello como se sabe se debe seguir un modelo, y este modelo tiene como nombre el 
paradigma critico propósito, un aporte que el investigador de dicha tesis nos deja, este 
mencionado paradigma ayuda a la investigación a realizar evaluación con respuestas 
satisfactorias, para así brindar aportes de los resultados a la problemática estudiada. Para 
profundizar la investigación se hizo uso de instrumentos factibles, uno de ellos es la 
encuesta, una cierta cantidad de preguntas dirigidas a la muestra seleccionada que fue las 
empresas comercializadoras de repuestos automotrices de la ciudad de Ambato, así que 
después de realizada la encuesta se pudo obtener resultados para la investigación. Se 
utilizó, además, la investigación descriptiva, la que permitió ahondar más en tema que se 
seleccionó a investigar. En cuanto a la población fue de 60 sociedades registradas con la 




la suma de 52 colectividades, conformadas por personas que se dedican al comercio de 
autopartes para vehículos en dicha ciudad, Ambato. 
El autor concluye que en la sociedad de Ambato se ve la inexistencia de normas o 
también llamadas políticas para control de efectivo, es decir no disponen de liquidez en los 
momentos que se requiere de ello, es así que les conlleva a realizar préstamos a entidades 
externas como internas, estos financiamientos generan mayor pérdida a la entidad. A todo 
ello mencionado agregar que dichas empresas comercializadoras de autopartes no 
recuperar el dinero de ventas al crédito en los plazos establecidos, estas empresas 
conforman un alto porcentaje de la ciudad con estas problemáticas. Finalmente se concluye 
que todos estos problemas que acaecen las empresas demandantes de autopartes se ven 
reflejado en las finanzas lo que repercute en sus actividades diarias. 
Citamos a Durán y Maza (2015) como los siguientes autor internacionales quienes 
realizaron un trabajo de investigación que lleva por título: “El control interno de las 
cuentas por cobrar y la liquidez de la empresa el mundo Berrezueta Carmona y cía., en el 
cantón Camilo Ponce Enríquez.”. Para obtener el título de ingeniero en contabilidad y 
auditoría. En Machala El oro Guayaquil, en el cual desarrollo un tipo de investigación 
exploratoria y descriptiva.  
Dicha investigación tuvo por objetivo principal formular acciones a realizar para 
llevar un manejo adecuado de las obligaciones pendientes de cobro, además que dichas 
acciones al ser usadas en el campo permitan resultados viables para empresa, expuestos 
luego en los estados de financieros. 
Los autores al finalizar el trabajo de indagación concluyeron, que los profesionales 
que laboran en la compañía donde se realizó la investigación carecen de modelos para 
llevar un control de las obligaciones pendientes de cobro, por este motivo no puede generar 
políticas de crédito que pueda dar una motivación a sus clientes y llevar un buen control 
dentro de la organización con sus clientes, para ello tendrá que plantear nuevos formatos y 
procedimientos para otro tipo de evaluación que haga crecer la organización. 
Bubic and Mladineo (2016) in their research titled: "Change in the VAT rate and its 
impact on liquidity". The sample consists of 100 companies divided into two numerically 
equal groups: 50 companies that started a bankruptcy procedure in 2012 and 50 companies 




analysis were calculated from the data financial statements for 2010 and 2008. Small, 
medium and large companies in the manufacturing industry and the wholesale and retail 
industry were included in the sample and most of them are small companies (90%). The 
SPSS software was used for statistical analysis. The paired sample t test was used to 
determine if there is a statistically significant difference between a company's liquidity 
indices before and after the change in the VAT rate. The liquidity of companies is strongly 
influenced by numerous internal and external factors. Fiscal policy should be taken into 
account as a determining factor of liquidity in Croatian companies. The research carried 
out on the5 The relationship between changes in the VAT rate in certain types of liquidity 
of Croatian companies leads to the conclusion that there is a moderate significant 
relationship between the values of the cash rate (CaR) and a strong significant correlation 
for the values of the fast relation (QR) before and after the change of the VAT rate. For the 
companies observed. The change in the VAT rate for bankrupt companies had a significant 
impact on the cash ratio (CaR). The investigation confirmed the significant difference 
between the cash index (CaR) of the companies observed before and after the change of 
the VAT rate. Therefore, bankrupt companies could not find additional debt funds to settle 
mature liabilities in the short term. The change in the VAT rate leads to the conclusion that 
the change did not significantly disrupt the liquidity of the companies that continued their 
business after the tax changes. The existing liquidity problems contribute to the expansion 
of economic problems. The additional weight to these problems can be contributed to the 
high level of indebtedness of the economy, to the inadequate financing options, as well as 
to the small capacities of self-development of the companies. 
Citamos el cuarto antecedente que tiene por autor a Tirado (2015) en su tesis que 
lleva por título: “Las políticas de crédito, y cobranzas en la liquidez de la fábrica de 
calzado Fadicalza”. Trabajo de investigación elaborada para obtener el título de 
Economista, de la Universidad Técnica Ambato Ecuador. El tipo de investigación fue 
exploratoria- descriptiva. Tiene como objetivo general determinar las políticas de crédito y 
cobranza existentes para la existencia de liquidez de la fábrica de calzado Fadicalza para 
incrementar la eficiencia en la gestión crediticia, problema que se observa en diversas 
empresas del mismo rubro. En cuanto al nivel seleccionado en la investigación fue 
correlacional, para evaluar si existe conexión con dichas variable de estudio. Como 




dichas políticas en ningún momento, ya que esto afectaría en diversas áreas de la entidad 
en investigación, las áreas más afectadas serán la parte administrativa y contable de la 
entidad, es por ello que se debe establecer algún programa de control administrativo, por 
ello se verifico durante la investigación los inconvenientes presentados en las deudas 
pendientes de cobro. De ante mano sobre la liquidez concluye que no solo afecta a la parte 
financiera del área de toda la empresa, faltando liquidez sus proveedores dejó de enviar 
materias primas esto hizo que haya atrasos en la producción generando molestias y dejando 
sin dinero a la empresa. 
Ojeka (2015) in the scientific article titled; "Credit policy and its effect on liquidity: 
A study of selected manufacturing companies in Nigeria". The newspaper of commerce - 
Volume 3, Number 3, 2015. University of the Punjab, Pakistan. The purpose of this article 
is to determine the relationship between credit policy and liquidity in manufacturing 
companies in Nigeria. And finally, it concludes that when the credit policy of a company is 
favorable, liquidity is at a desirable level, this means that credit policies are efficient, 
liquidity will be sufficient in this sense, companies can fulfill their commitments to Corto 
term, such as the payment of taxes, remunerations and suppliers. Companies must ensure 
the monitoring and regular review of their credit policy and the provision of cash. The 
discounts should be minimized as much as possible. Therefore, we recommend that the 
organization should consider its mission, the nature of its business and your business 
environment before establishing a credit policy. 
 Antecedentes nacionales. 1.2.2.
Como primer autor nacional tenemos a Aguilar (2013) en su tesis cuyo título: 
“Gestión de cuentas por cobrar y liquidez de la empresa Contratista Corporación 
Petrolera S.A.C. año 2012”. Trabajo de investigación para obtener el grado de bachiller, 
en la universidad particular Universidad San Martin de Porras, Lima. Con respecto al 
diseño usado en la investigación fue diseño no experimental, debido a que no se expuso a 
ser manipuladas a las variables, además fue transaccional o también llamada por algunos 
autores transversal, este diseño se utilizó, ya que la investigación se llevó a cabo en 
momento dado. Con respecto al tipo de investigación, se observa que se agrupó los 
requisitos metodológicos necesarios para su consideración como una investigación de tipo 




deudas pendientes de cobro, llamado en la investigación gestión de cuentas por cobrar con 
la liquidez, en la empresa contratista Corporación Petrolera S.A.C.. 
Concluyendo después de los resultados obtenidos, en  Corporación Petrolera SAC, 
el punto principal es la baja y mala aplicación de políticas de créditos, ya que tiene como 
favoritismo a los clientes mayoristas y de mayor prestigio y su posición en el mercado 
competitivo, en vez que, de oportunidad a nuevas generaciones de clientes, los excluye de 
su lista de satisfacción con sus compromisos con otros contratistas. 
Citamos como segundo autor nacional a Yaranga (2016) en su tesis que tiene pot 
título: “Gestión de cuentas por cobrar y liquidez en la empresa MER ENTREPRISE 
E.I.R.L., Distrito de Miraflores, Lima – 2016”. Trabajo de investigacion para obtener el 
título de Contador Público de la Universidad Cesar Vallejo. El trabajo de investigacion 
tuvo como objetivo, determinar la relación que existe entre la gestión de cuentas por cobrar 
y liquidez en la empresa MER ENTREPRISE E.I.R.L., Distrito de Miraflores, Lima – 
2016. Dicho trabajo de indagación fue de tipo básica, ya que se realizó aportes de refuerzo 
a los conocimientos ya existentes. En cuanto al nivel usado en el trabajo de investigación 
mencionado fue correlacional, ya que se quizo probar si existía relación entre las variables 
de investigación, ya que estas fueron dos. En cuanto al diseño de investigación usado es no 
experimental, las variables de estudio no seran cambiadas solo seran observadas, además, 
con relacion al corte fue de corte transversal, las variables fueron estudiadas en momento 
determinado, no duro mas del plazo que lo designa para ser corte tranversal. La población 
seleccionada para llevarse a cabo la investigación fue 30 empleados de los departamentos 
contables, administrativos y el departamento financiero, por otro lado debido a que la 
población es un cantidad pequeña, se tomas como muestra, siendo asi la poblacion la 
muestra. 
Con los resultados obtenidos se concluyó que la empresa tiene adecuadas políticas 
de cobro, debido a que existe relación entre las variables en investigación, es decir, la 
empresa cuenta con liquidez permanente debido a la eficiencia en los cobros de las deudas 
por la venta al crédito, todo ello se ve en los estados financieros de la empresa como en las 
actividades que realiza a diario. 
Marquina y Morales (2017) en su tesis titulada “Gestión de las cuentas por cobrar 
comerciales y liquidez de la empresa servicios múltiples cielo azul E.I.R.L, Cajamarca-año 




manipulación alguna de las variables, por ende es diseño no experimental, además de 
llevarse a acabo en un tiempo que lo designa ser de corte transversal, a ello agregamos que 
las variables serán estudiadas tal como se dan en su contexto natural, por ello decimos 
diseño no experimental, porque recolectaremos datos en un solo momento decimos que es 
corte transversal, adicionalmente describieron a las cuentas por cobrar y liquidez para un 
mayor análisis de variable. Teniendo como objetivo principal analizar la incidencia de la 
gestión de las cuentas por cobrar comerciales en la liquidez de la empresa Servicios 
Múltiples Cielo Azul E.I.R.L, de la ciudad de Cajamarca, año 2016. De los resultados de la 
indagación se asevera que no existe solvencia en la empresa Servicios Múltiples Cielo 
Azul E.I.R.L. debido a que no se ve la existencia de una buena gestión de los cobros 
pendientes, es así que la liquidez en la empresa se ve reducida, adicionalmente analizando 
la tesis se pudo determinar que la gestión de los cobros comerciales pendientes incide 
directamente en la liquidez ,porque si mejora la gestión de cuentas por cobrar la liquidez 
seria mayor por lo tanto la empresa debería tomar acciones para mejorar el cumplimiento 
de las deudas comerciales pendientes, es así que obtendrá solvencia y ello conlleva a cubrir 
en un 100% las deudas. 
Flores y Naval (2017) cuyo trabajo de investigación lleva por título: “Relación de 
la gestión de cuentas por cobrar y la rentabilidad de las empresas del sector industrial que 
cotizan en la Bolsa de Valores de Lima periodos 2010 al 2014. En el trabajo de 
investigación mencionado se describieron a las variables, por ello es de nivel descriptivo, 
además de medirlas. Se buscó hallar la relación entre las variables, es decir la existencia de 
conexión entre dichas variables, por se dice que fue de nivel correlacional. En cuanto al 
objetivo principal se puede decir que se buscó determinar la relación de la gestión de 
cuentas por cobrar y la rentabilidad de las empresas del sector industrial que cotizan en la 
Bolsa de Valores de Lima periodos 2010 al 2014.  
Los autores mencionados concluyen que existe conexión directa entre las variables, 
gestión de deudas pendientes y la rentabilidad. A ello podemos agregar que se usó 
indicadores que permitieron aseverar la relación entre las variables de estudio, aunque 
algunos indicaron lo contario, uno de estos indicadores fue rotación de cuentas por pagar, 
mientras que el indicador de rotación de cuentas por cobrar asevera la aceptación de la 




Ramírez (2016) en su tesis titulada “Administración de cuentas por cobrar y la 
liquidez en la empresa Filasur s.a. en el Distrito de San Juan de Lurigancho, Lima 2015”. 
Trabajo de investigación realizado con el fin de conseguir el título profesional de contador 
público, la investigación mencionada hizo uso de estadísticas existentes para contrastación 
de futuras respuestas al problema planteado, es decir, uso el enfoque cuantitativo. 
Asimismo, se observó la conducta de las variables, ello se hizo mediante el análisis, el 
análisis usado fue el análisis descriptivo, además las dimensiones específicas fueron 
presenciadas. Dicha tesis busco la relación entre las variables gestión de cuentas por 
cobrar, que también podemos llamar deudas pendientes de pago, deudas por cobrar y la 
liquidez, esta conocida también como solvencia, es por ello que el objetivo planteado fue 
determinar la relación entre dichas variables mencionadas. 
Por lo consiguiente el autor llegó a la conclusión que la administración de cuentas 
por cobrar, o también llamada en su investigación gestión de cuentas por cobrar tiene una 
conexión con la liquidez, esta conclusión fue porque mediante datos estadístico se 
corroboró la hipótesis general, es decir se comprobó la posible respuesta al problema de 
investigación, la prueba de correlación para datos paramétricos, también dio fe de la 
constatación de la hipótesis general, es así que se determinó que las variables de estudio 
tienen conexión, es decir se relacionan entre sí, con ello se puede decir que conllevan 
dentro de la organización un buen establecimiento para el desarrollo de ella, cuento con 
dinero disponible para cada transacción que desee realizar. De este punto rescatamos que 
es una manera adecuada mantener el punto de liquidez en niveles altos para una buena 
rentabilidad. 
Contreras y Palacios (2016) trabajo de investigacion que lleva por 
titulo:“Rentabilidad financiera y liquidez corriente de las empresas del sector industrial 
que negocian en la bolsa de valores de Lima, 2011-2014”. Trabajo de investigación 
realizado con el fin de obtener el título profesional de Contador Público en la universidad 
particular, cuyo nombre es Universidad Peruana Unión. La investigacion tubo por objetivo 
determinar la relación entre la rentabilidad financiera y la liquidez corriente de las 
empresas que negocian en la Bolsa de Valores de Lima, durante los periodos 2011-2014. 
En cuanto al nivel de estudio, hizo uso del nivel descriptivo correlacional, porque busco la 
relacion entre la rentabilidad y la liquidez, primero definiendolas como tal, para asi 




en cuestión, a ello se le conoce como diseño no experimental, dicho diseño se uso en la 
investigacion que realizo el autor mencionado. Por otro lado las 29 organizaciones que 
negocian en la Bolsa de Valores de Lima, del sector industrial, fueron la población 
seleccionada y a la vez la muestra. Mediante los resultados obtenidos se asevera que existe 
correlación entre la variable rentabilidad financiera y la liquidez corriente, es decir 
mientras haya rentabilidad la solvencia de la empresa estará sobre guardada, con ello 
decimos que las organizaciones que se encuentran en el sector industrial, además de 
negociar en la Bolsa de Valores de Lima, entre los años selecionados, 2011 hasta el 2014 
estuvieron siguiendo un buen curso. 
Se concluyó con respecto al objetivo general la existencia de conexión entre las 
variables de estudio en las organizaciones del rubro industrial que hacían negocio con la 
Bolsa de Valores de Lima, ello se contrasta con el resultado r =-0.218; p=0.019, dato 
encontrado en el trabajo de investigación. 
 Teorías relacionadas al tema 1.3.
 Gestión de cuentas por cobrar. 1.3.1.
1.3.1.1. Origen. 
La historia de las cuentas por cobrar nació a finales de la comunidad primitiva, para 
ubicarnos mejo en la época denominada antigua, esto nace por la realización de ventas al 
crédito generando cuentas por cobrar, fue llamado avance de movimientos en los recursos 
necesarios de la entidad. La entomología de crédito proviene del latín creditum, que quiere 
decir tener confianza. Bastaba tratar con los clientes o quien te prestaba el servicio. Por lo 
tanto, el crédito, con el tiempo indica riesgo, ya que esa palabra confianza se empieza a 
perder. Si las ventas surgen la acción de crédito puede existir, es así que se puede definir 
como: proporcionar un valor actual de manera completa o parcial, sea dinero, bien o 
servicio, en general ayudara a la empresa en pagos futuros. Estos parámetros generan 
opciones a los consumidores a tener fuentes confiables para facilitar o realizar avances en 
sus negocios propios de manera que se vaya aumentando su desarrollo dentro y fuera de su 
región. La venta al crédito cada vez se hace más popular va evolucionado con 





1.3.1.2. Definición  
Córdoba (2014) menciona acerca de las deudas pendientes de cobro, que son 
acciones que las entidades realizan para incrementar las ventas con el objetivo de ganar 
clientes, esto se logra al ofrecer comodidades de crédito como parte de las políticas 
implantadas por la organización, aparte de ganar clientes, el fin más importante es 
ayudarlos en épocas de poca liquidez. Lo normal al ofrecer comodidades de crédito es que 
las deudas pendientes de pago se transformen al ser cobradas en efectivo en un periodo no 
mayor a doce meses, una política aplicada es que los deudas deben ser cobradas en plazos 
cortos, como días o hasta un mes, aunque algunas deudas por cobrar no se cobran dentro de 
los periodos asignados. Debido a la mala aplicación y bajo rendimiento de los 
procedimientos de cobranza al realizar una venta al crédito las organizaciones que 
comercializan ropa, no cuentan con solvencia de dinero para cubrir sus compromisos 
financieros, y ello se ha convertido en un tema difícil de superación para los empresarios. 
Es la manera como se generan los diferentes movimientos de los recursos 
relacionados con la administración de la empresa estableciendo diferentes 
cuestionamientos ante sus clientes con el fin de recuperar los créditos concebidos por las 
ventas al crédito de tal modo: 
Romero (2017) nos indica con respecto a las cuentas por cobrar “el tiempo 
requerido para completar esta fase del ciclo depende de las políticas de crédito de la 
empresa y de su experiencia de cobro. Los términos de crédito están influidos 
vigorosamente por las prácticas en la industria” (p. 168), estas políticas de créditos se 
generan por prevención del pronto pago y recuperación de los recursos necesarios, para 
que la empresa, no pierda a sus clientes tienen que generar diversas maneras de vender sus 
mercancías. 
1.3.1.3. Modelos teóricos  
Herz (2016) menciona que las deudas por cobrar, son compromisos de terceros, es 
decir personas ajenas a la entidad, que tienen con la empresa, y ello fue consecuencia de 
una venta que no fue al contado, a ello se dice que la venta es la actividad común de la 
empresa. Es decir, son reglas de valuación dentro de la organización dependiendo de lo 




cuenta que los resultados de las ventas se reflejaran en el tiempo y crecimiento de la 
organización. 
Ventas 
Se entienda por venta la realización de una negociación que se genera por otorgar 
un producto o realizar un servicio, donde el intercambio será por dinero, en la antigüedad 
este intercambio lleva el nombre de trueque, en la actualidad esto puede suceder ya sea por 
correo electrónico, de manera presencial o llamadas telefónicas. 
Según Maside, Cantorna , Vidal, & Alvarez (2013) la venta que realiza una 
empresa, viene hacer su fuente principal de ingreso, es decir la fuente principal para 
obtener recursos. Al originar ventas al crédito se quiere establecer como clave para adquirir 
competitividad en el mercado, ya que se busca el beneficio del cliente, a pesar de tomar 
ciertas acciones hay fortuitos que no se pueden evitar, como son las devoluciones de los 
bienes ya retirados de nuestro inventario. 
Por lo tanto, las ventas son punto primordial para las empresas comerciales, la 
empresa podrá poner diferentes precios en el mercado de acuerdo a la competencia. 
Ventas al crédito  
Es la obligación de pago generado por la venta de un bien concedido al crédito, 
sucede en la mayoría de empresas, es un tema de rigor en el mercado competitivo por otra 
parte las ventas al crédito, según Romero (2014) la venta de un bien, es decir la salida de 
dicho producto significa ingreso para empresa y con ello el aumento del activo corriente, 
ahora se sabe que cada venta es el recurso que la empresa necesita ya sea este al crédito. 
Por esta realización de operaciones señalamos grandes desviaciones de créditos, los 
clientes demoran en pagar lo pactado, por ente hacen que la empresa acelere el cobro 
utilizando sus fuentes propias, como llamadas telefónicas y otros medios. 
Devolución de ventas  
En mayoría suele suceder este tipo de casos que los clientes por indecisos o 
inseguros al momento de comprar, no eligen bien sus prendas, en el caso de una empresa 
comercializadora y por lo tanto se genera una devolución. (Romero, 2014) la devolución es 




adquirió, ello sucede por no coincidir con sus gustos ya sea en talla, color modelo entre 
otros. 
Por consiguiente, las devoluciones de ventas o el desacuerdo de los clientes generan 
una perdida a la empresa para ello debemos informarles que estén seguros antes de realizar 
una compra de un bien.  
Rebajas de ventas  
En todo campo empresarial sucede que al momento de realizarse una venta los 
clientes piden su descuento o rebaja. (Romero, 2014) la rebaja es la disminución del precio 
asignado de un producto cuando el cliente lo solicite o así lo asigne el vendedor, además, la 
rebaja ayuda a que los productos defectuosos se vendan y nuestro inventario disminuya, 
aparte de que la venta sea mayor en volumen debido a los descuentos que se hacen. 
En varios criterios es necesario realizar una rebaja, dependiendo de la mercancía 
que se encuentre en perfectas condiciones, no está buscada en el mercado competitivo que 
se encuentre en stock, se darían estos casos para fidelizar clientes. 
Políticas de crédito  
Es una gran oportunidad de poder contar con politicas en cualquier organización, ya 
que nos lleva a establecer condiciones de pago al realizar una venta, dichas politicas 
ayudaran que en el mercado uno se vuelva mas competitivo y saque ventaja a los rivales en 
el mercado. 
Las políticas de crédito son lineamientos a seguir cuando se realiza una venta al 
crédito, están son elaboradas por el área de cobranzas, las cuales deben ser conocidas por 
los trabajadores en general que forman parte de la empresa, para así saber que se debe 
hacer  y  no hacer cuando se realice una venta al crédito. Cada área establece políticas ello 
se hace en función a los objetivos planteados algunas de estas están en función con otras 
(Morales & Morales, 2014). 
Por lo tanto, estas políticas son de función veraz y eficiente para las empresas 
comerciales de venta de ropa, ya que estos parámetros señalados de la empresa deben ser 
respetados y cumplidos por aquel que lo acredita. 




Los descuentos por las cantidades obtenidas es de gran importancia puesto que te 
ayuda a ver el dinero al momento, también a tus clientes puedan vender cómodo y vuelven 
por otras mercancías. Los descuentos son acciones que se realizan en la vida cotidiana de 
una empresa, esto con el objetivo de incrementar tu cartera de clientes o fidelizar nuevos 
demandantes, sin embargo, al hacer ello reduce el margen de utilidad esperada, para ello se 
debe evaluar que dichos descuentos no sean altos, para que así haya la existencia de 
utilidad (Morales y Morales , 2014). 
Es muy agravado el descuento, mientras este dentro de nuestros costos incurridos 
para la venta, no afectara a la empresa, ocurriendo esto no debemos descuidar la utidad de 
lo contrario la empresa entrara en recision. 
Pronto pago 
El pronto pago es el metodo a usar para ver el efectivo de una venta al credito en 
corto tiempo.(Morales & Morales, 2014) al comprador se le entorga el credito por un 
determinado tiempo este al cumplir con la cancelacion de la deuda generada por la 
adquisión de un bien o servicio antes del tiempo esperado se le conoce como pronto pago y 
ello le beneficia con descuentos o ya sea con ofertas depende de las politicas de la 
empresa. 
El pronto pago ocurre cuando fijamos un plazo establecido con una orden de pago a 
corto plazo, como también podemos utilizar las visitas a los clientes para que agilicen el 
pago dependiendo del lugar de destino final.  
Ofertas 
Estas ofertas se puede realizar por fiestas patrias como una motivación a nuestros 
clientes, existiran varias formas de descuento tanto para mujeres y varones, la gran 
mayoria de organizaciones comerciales se estanca con mercancias y para ello recurre a las 
ofertas. 
Se conoce como oferta a la tarifa particular que se le otorga a un producto o 
servicio que la entidad oferte, ello debido a que no hay venta pronosticada, querer rotar 
más rápido los productos, debido al cambio de temporada o desfase de estos o ya sea 
porque es un bien o servicio nuevo en el mercado querer brindar una buena tarifa de 




Sucede cuando existe una demanda de un producto en el mercado competitivo, 
como también utilizan como estrategia para desplazar y hacer reconocido el producto, 
como cuando sale por primera a la venta, la empresa o directorio requiere que el producto 
se haga popular ante la competencia 
 Liquidez. 1.3.2.
1.3.2.1. Origen. 
La historia del término liquidez nace como la trampa de liquidez, se menciona que 
existe dicho termino cuando la política monetaria descuida su lucha principal, que es ver la 
situación de la demanda agregada, es decir el conjunto de los productos y servicios 
requeridos por una nación, y estos a que precios están en la actualidad. Estos sucesos se 
presencian cuando la tasa de interés nominal se encuentra al límite, es decir que la tasa 
mencionada es totalmente baja en cuanto a su porcentaje normal, este porcentaje puede que 
esté llegando a cero o si fuera mucho mejor este en positivo aún. El país que tiene por 
capital Tokyo, en los años noventa y la crisis de manera global, conocida como la crisis 
financiera mundial entre los años 2007-2008, son ejemplos donde se puede apreciar la 
trampa de liquidez. Ha revivido el interés académico por el estudio de esta asignatura. 
Proporcionar un punto de vista esquemático muy sensible en la agenda de 
investigación actual. la trampa de liquidez; de la teoría keynesiana. A evolucionado 
número de publicaciones en el período 1973-2015 revela los acontecimientos económicos 
(depresión japonesa de los noventa y la crisis financiera global de 2007-2008) que han 
renovado el interés académico en estudiar este tema. Creemos que estos resultados 
proporcionan una visión esquemática muy precisa de la agenda de búsqueda actual 
(Ugarte, León, & Parra, 2017). 
Desde la crisis conocida hoy en día crisis del 29, la liquidez pasa a ser un centro 
para las entidades, ello se dio prioridad, ya que su papel en el estallido de dicha crisis fue 
radicalmente importante, ya que fue en gran proporción, que llevo a tomar medidas 
radicales como lo que hicieron las autoridades inyectar dinero al sistema económico; al 
hacerlo mediante compra de deuda a los bancos o del establecimiento de una tasa de 
descuento para los mismos destinatarios contra la entrega de dinero líquido, dicha 
autoridad no puede garantizar que los intermediarios financieros satisfagan los circuitos 




repercusiones económicas, sino también sociales, una de estas es desequilibrio en la 
sociedad. Es así que la liquidez se hace presente y de preferencia en las organizaciones 
encargadas, estas jugando el papel de mediadores. 
La ruina en la crisis del 29 se vio venir, hubo disminución del consumo por parte de 
las personas demandantes, lo que genero el cierre de cantidades de empresas, las 
organizaciones redujeron gastos lo cual genero el desempleo, la fabricación, elaboración en 
serie se paralizó, en lo social fue una época de hambre, pobreza y se podría decir de 
indigencia total. Mientras la economía productora padece calambre, así le podemos 
llamarlo metafóricamente, la preferencia por la liquidez para un activo ejercicio 
especulativo, la compra-venta de divisas, también se ve incrementada, particularmente al 
calor de las posibilidades ofrecidas por tipos de cambio flexibles y por instrumentos y 
técnicas de comunicación de alucinante velocidad que, hoy, dominan el panorama (Ugarte, 
León, & Parra, 2017). 
1.3.2.2. Definición  
Liquidez se entiende como cuando dispone una empresa para cumplir con sus 
obligaciones de periodos hasta doce meses, es decir tener efectivo suficiente en el 
momento en que la empresa lo requiera, si la empresa lleva a cabo sus actividades de 
manera habitual sin la necesidad de recurrir a terceros o liquidar activos que se encuentren 
disponibles para solventarse, se dira que la entidad cuenta con liquidez, es decir tiene los 
recursos para hacer frente a sus obligaciones (Garrido & Íñiguez, 2016). 
1.3.2.3. Modelos teóricos 
Flores (2015), menciona que esta situación es bastante conocida, ello generalmente 
sucede cuando los demandantes no cumplen con pagar sus compromisos a corto plazo, 
como también se encuentran los directores, socios empleados si estos no cumplen estamos 
en perdida para la empresa debido a esto la organización se llega a endeudar ya que no 
dispone de efectivo para cumplir con los acuerdos antes hechos. La mayoría de empresas 
se demora en convertir sus activos en efectivo. Claro que la empresa pasara por situaciones 
de no contar con dinero disponible pero no quiere decir que deje de funcionar, contara con 
préstamos o vendiendo sus a menos costo de lo adquirido. 
Por lo general una empresa así sus ventas estén de caída, realice demasiado crédito 




estos casos la administración de los diferentes riesgos y balanza de pagos puede suceder un 
balance en realizar ventas al crédito de la organización. Una empresa teniendo potencial en 
el mercado debe ejercer su ambición defender los precios y tener definido cuando se debe 
convertir un activo en disponible. 
Compromisos a corto plazo 
Es la obligación de cumplir con nuestra responsabilidad tanto tributaria como a los 
proveedores que nos brindar su confianza en vendernos las mercancías con la finalidad de 
obtener un pronto pago. 
Ocho & Saldívar (2012) los compromisos a corto plazo son todos aquellos 
desembolsos que deben realizarse en periodo determinado, siendo este menor a un año, 
dichas salidas de dinero serán para terceros como entes bancarios, proveedores entre otros. 
Según sus actividades cotidianas dichos compromisos se conocen como espontáneas, como 
son los pagos a proveedores, por otro lado, lo que no surge espontáneamente son los 
pasivos bancarios ya que se requieren decisiones fortuitas. para que sucedan, estos son los 
préstamos. 
Son las obligaciones con los bancos y proveedores todo dependerá de las decisiones 
de la empresa para hacerse deudor del banco ya que estos no son de naturaleza normal de 
una operación suele tener una respuesta por el directorio. 
Proveedores 
Estos dependerán mucho de su naturaleza ya que sucede por una operación normal 
o por cualquier suceso fortuito, se dice que los proveedores son aquellos que nos brindan 
inventario, si somos una empresa comercial en este caso, o también si somos industriales 
los proveedores serán los que nos brindan bienes sin valor agregado, es decir lo que 
necesites para llevar a cabo las actividades cotidianas como empresa, te la brindaran los 
proveedores (Ocho y Saldívar, 2012). 
Asi podemos aclarar que bajo estos reglamentos los proveedores pueden asociar de 






Son los derechos y obligaciones que tenemos que cumplir con la Sunat, sin tener 
que recibir algún mensaje electrónico o notificación por evasión de impuestos. Los 
impuestos son desembolsos monetarios que las personas o entidades comprometidas por 
ley deben realizar, dichas salidas de dinero son para que el estado pueda solventar los 
compromisos con la sociedad, como son el brindar los bienes y servicios publicos que la 
sociedad requiera (Flores, 2015). 
Por otro lado  las deudas ocacionadas, que la ley nos exige debemos cumplir para 
que asi seamos una comunidad leal con principios de superación. 
Remuneraciones por pagar 
Es la obligación que como empleador estoy en el derecho por ley a cumplir con mi 
empleado sus pagos por el servicio que presta a la entidad. 
El pago que el empleado recibe por la prestación de su servicio se conoce como 
remuneracion, es decir la salida patrimonio o activo de la empresa ya sea pagos en efectivo 
o es especie es por la disposicion que presta al empleado al empleador (Ortega, Pacherres, 
& Díaz, 2012) 
Dentro de ello debemos ser conscientes que la necesidad es de ambos, tenido claro 
lo establecido por las leyes me evitare de multas futuras. 
Activos líquidos 
Es la parte funcional son los recursos de mayor relevancia para realizar las 
actividades diarias de la empresa estos activos son convertidos en menos de 12 meses en 
dinero para poder cubrir deudas cercanas. 
La entidad con fines lucrativos siempre tendrá necesidades financieras para ello 
debe contar con activos líquidos. (Flores, 2015) indica acerca de los activos líquidos, que 
son aquellos bienes y derechos que pueden ser liquidez para la empresa en un periodo no 
mayor a un año, estos son el disponible o conocido como efectivo, anticipo de clientes y 
existencias conocido también con los nombres de mercadería o inventario. 
En consecuencia, son activos que hacen que el retorno de dinero sea pronto, además 
lleva varios puntos analizar los inventarios son el tema riguroso de poder verificar la 






Es la posibilidad de verificar que el dinero invertido tenga rápido retorno en el 
trascurso de menos de 12 meses, con ello se demostrara su análisis de las inversiones 
generadas y llegue a tener capacidad de dinero. 
Garrido y Íñiguez (2016) indican lo que se tiene a corto plazo, es decir en menos de 
un año es el efectivo, llamado disponible por ser lo más líquido que la empresa puede 
tener, ya sea por inversiones que retornan en corto tiempo, todos los términos que tengan 
relación con tesorería o equivalente a ella viene a ser el disponible de la organización, en 
general el disponible es todo aquello que se puede contar de manera inmediata. 
Por lo general si una empresa no evalúa en que va invertir o gastar su dinero 
carecerá a futuro de liquidez, tiene que ser riguroso con su caja y bancos. 
Anticipo de clientes 
Según Flores (2015) el anticipo de clientes es el monto efectivo que nos dan los 
demandantes, es decir es un acuenta del monto final de una venta a realizarse, esto se da 
antes de brindar el producto o servicio, dicha cuenta es ubicado en el haber al momento de 
realizar el asiento contable, a ello agregamos que los anticipos son pactados por la 
empresa, con su cliente, una conformidad mutua de acuerdo económico, en el cual debe 
haber un comprobante de por medio. 
Existencias 
El termino de existencia es común en las empresas comerciales, a la vez tienen 
diversos nombres como inventario o mercadería, esto mencionado con diversos nombres 
son bienes que la entidad tiene para la realización de sus actividades, ya estos se 
encuentren en producción o como bien final (Baena, 2014). 
Se toma mucha importancia a las existencias cuando, debido a su lentitud en 
convertirse en dinero, ya que estas mercancías pueden realizarse al crédito toma un tiempo 
de duración para cobrarse si es al contado nos genera rápidamente liquidez. 
 Marco conceptual 1.3.3.
De tal manera que las cuentas por cobrar están reconocidas como plazo días de 
cobro. Parte que la empresa cobre todos sus recursos empleados y pactados dentro de un 




formalicen o establezcan una objetiva de cobranza, existen varios métodos y modelos para 
poder realizar una cuenta por cobrar y así nuestros clientes se verán obligados a cumplir 
con la responsabilidad, ya sea una deuda a corto o largo plazo ya no pondrán escusas para 
pagar. Las cuentas por cobrar son medidas que toma y procedimientos que evalúa al cliente 
para evitar riesgos dentro de la empresa. Al respecto, Paredes (2014) nos explica acerca de 
las tecnicas al momento de cobrar a los clientes con creditos vencidos, un método es la 
carta para informar al cliente que el plazo de su credito ha vencido, otro método son las 
llamadas, dichas llamadas lo realizara la persona encargada con el fin de exigir la 
cancelacion inmediata de la deuda y sino es asi dar prorrogas que beneficien a la empresa. 
Las cuentas por cobrar generan un valor futuro en la empresa, ya que existen 
diferentes formas para atrapar al cliente, buscando maneras y políticas de créditos es 
fundamental para todos empresarios. Por otro lado, las empresas tienen por objetivo vender 
los bienes o servicios, con el fin de que sus clientes generen utilidad eso ara que la empresa 
fidelice a cada uno de ellos, también incluye a los negociantes que realicen buenas 
operaciones durante el periodo. Haciéndoles saber los diferentes procedimientos y técnicas 
establecidas por normas y políticas de la organización. 
Para definir las cuentas por cobrar, tenemos que enfocarnos en tener un término 
adecuado. Por lo tanto, existen varias hipótesis y definiciones, Me avalo más con la que 
describe, Petaschnick (2016), quiere definir de la siguiente manera " […] Las cuentas de 
acuerdo con el tiempo que han estado pendientes es una forma de obtener una mejor visión 
de las deudas incobrables el envejecimiento ayuda a evaluar e identificar irregularidades 
dentro de las cuentas por cobrar " (p. 11). Por consiguiente, el autor tiene una misión y 
visión generalizada en el tiempo adecuado según su plazo de cobranza que le permite 
verificar y ver la realidad problemática de ciertas irregularidades que posee la organización 
con deudas que se tienen por cobrar ya que estas al no ser cobradas en el tiempo pertinente 
no dan una mayor solvencia económica en corto plazo, y así no afecta la rentabilidad 
financiera de la empresa. 
De tal manera se puede determinar un planteamiento de soluciones, que pueden 
solucionar de manera oportuna, para que las concesiones sean al crédito, para esto es 
necesario considerar puntos muy específicos de las cuentas por cobrar. Para ello Aldas y 





Cuentas por cobrar comerciales: Son las obligaciones de los clientes con la 
entidad que le brindo crédito, estos compromisos son lo habitual al momento de realizar la 
venta. 
Cuentas por cobrar diversas: Son deudas que terceros como empleados, 
accionistas u otros tienen con la empresa, es decir estas deudas no son provenientes de las 
ventas, sino de pactos diferentes. 
Principales cuentas por cobrar 
Cuentas por cobrar clientes: Se les conoce así a los acuerdos con los clientes al 
momento de realizar una venta al crédito, es decir el pago no es el momento. 
Cuentas por cobrar empleados: Estos ingresos a corto o largo plazo son por 
acuerdos con trabajadores de la entidad, esto puede ser por adelanto de sueldo, que se será 
descontad o por ventas al crédito. 
Otras cuentas por cobrar: Son aquellos cobros que se realizaran por préstamos, 
venta de activos, daños entre otros, estos pueden ser en un periodo antes de cumplir doce 
meses como también mayor a estos doce meses. 
Según la cita mencionada en el párrafo anterior las empresas tienen por objetivo 
vender los bienes o servicios, la importancia es que los clientes sean su motivación de 
emprender generando cuentas específicas para cada uno, esto incluye a los negociantes que 
realicen buenas operaciones durante el periodo. Muestran valores dentro de la 
organización. También existen diferentes formas de poder establecer unos créditos en corto 
plazo, el acuerdo que se haga ya sea con los empleados o dueños del negocio, el detalla es 
sacar adelante la empresa y hacer cumplir las políticas de la organización. 
El autor Romero (2014) menciona que las deudas que los terceros tienen con la 
entidad que le brindo crédito tiene un ciclo, y este se completa cuando el cobro de la deuda 
se da, el tiempo que demore ello es de acuerdo a las normas implantadas por la empresa 
que da el crédito, estas prácticas se da en todo momento siempre que juegues un papel de 
ofertante o demandante. 
La empresa al cumplir con sus compromisos pendientes en el periodo menor a un 




llamado tambien disponible, con ello cumplira con sus compromisos menores a un año 
(Rubio, 2013) 
Efectivo o equivalente de efectivo 
El efectivo o equivalente de efectivo si bien se conoce porque forma parte del 
balance situacional de una empresa, el autor Herz,(2016) menciona que lo que genera gran 
liquidez, es el efectivo, es decir si hay inversión y esta retorna en un periodo corto, tambien 
se puede decir que es efectivo, un ejemplo para mayor explicación es la caja de la empresa. 
Realizable cierto 
Nos indica que son los desembolsos exigidos, clientes deudores, que tan solo 
esperar que se cumpla la fecha para que se convierta en liquidez. “Está formado por los 
derechos de cobros y por las inversiones financieras a corto plazo. Por tanto, son partidas 
que para convertirse en liquidez solo falta que llegue a la fecha de vencimiento de cada una 
de ellas” (Garrido y Íñiguez, 2016, p. 297). 
Realizable condicionado  
Una interrogante que todo empresario tiene en cuenta a la hora de adquirir esa 
mercancía, cuál será su proceso de duración en almacén. 
“Está formado por los activos corrientes cuya conversión en liquidez está 
condicionada a la transformación o venta de los activos. De todos los activos corrientes, 
este bloque sería el más lento en convertirse en liquidez, pues aún debe formalizarse las 
ventas o alternativamente, los materiales deben incorporase al proceso productivo, para 
posteriormente venderse y finalmente cobrarse” (Garrido y Íñiguez, 2016, p. 297). 
 Formulación de problema 1.4.
 Problema general 1.4.1.
¿Qué relación existe entre la gestión de cuentas por cobrar y liquidez en las 
empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018? 
 Problemas específicos. 1.4.2.
¿Qué relación existe entre la gestión de cuentas por cobrar y los compromisos a 





¿Qué relación existe entre la gestión de cuentas por cobrar y los activos líquidos, en 
las empresas comerciales de venta de ropa, distrito de San Juan de Lurigancho, 2018? 
 Justificación del estudio 1.5.
La razón por el cual hemos planteado y desarrollado esta investigación, es 
directamente para evaluar los compromisos que tienen los clientes con las empresas que le 
otorgan crédito. Además, determinar la relación de los compromisos de los clientes con la 
liquidez, para poder aplicar las medidas y corrección necesaria, para que las entidades en 
estudio no carezcan en gran medida de liquidez, para ello con el estudio realizado se podrá 
aportar a la empresa los conocimientos que necesitan. “[...] para fundamentar nuestro 
trabajo de investigación, se han analizado publicaciones relevantes (libros, artículos, 
documentos, estudios) relacionadas con la liquidez, el riesgo de liquidez y otros 
indicadores” (Niţescu y Duna, 2017, p. 422). 
Se acostumbra realizar justificaciones teóricas, metodológicas, tecnológicas o 
económicas según la investigación lo requiera, continuación describiremos cada una de 
ellas. 
Teórica: Se realiza con el propósito de enfocar nuevos conocimientos, buscar lo que 
queremos ser evaluar tus logros que vienes cumpliendo como instrumento de evaluación. 
Metodológica: Aplicamos rubricas de acuerdo a las capacidades, métodos 
científicos que los que vienen siguiendo nuestros pasos tengan la oportunidad de leer con 
claridad lo que investigan aplicando los estudios y estándares de la investigación. 
Tecnológica: Tiene que ver mucho con el avance de la ciencia de estudios 
filosóficos y sociales, como finalidad que los estudiantes analicen los buenos aspectos y 
cultura para enriquecer sus conocimientos. 
Económica: Contar con recursos suficientes para el proyecto de investigación los 
gastos planificados es alto para lograr nuestro objetivo. 
 Justificación teórica. 1.5.1.
El siguiente trabajo se justifica por lo significativo de las políticas que aplican en la 
empresa, ya que es un tema amplio, diverso y complejo en la economía actual, optimizarlas 
es un trabajo donde no se toma una adecuada consideración e importancia en las empresas, 




necesita para lograr metas en las en el mercado competitivo, es necesario que las entidades 
se prevean de información sustancial para ampliar sus conocimientos en diversos temas 
relacionados con el entorno económico, financiero, comercial y social. 
 Justificación práctica 1.5.2.
La justificación práctica de la investigación que se elabora, es en perspectiva en 
hechos reales y veraces en las organizaciones que se dedican a la comercialización de ropa, 
distrito más poblado de Lima, San Juan de Lurigancho. Por otro lado, el trabajo de 
investigación se llevó a cabo porque hemos identificado los problemas presentados y que 
debe de mejorar para efectuar una mayor aceleración en la administración de cuentas 
pendientes de cobro, porque la inadecuada y la falta de gestión de cuentas por cobrar, 
contribuyen a generar dificultades en las finanzas. (Onur, Roberts, y Tuzun, 2017) 
 Justificación Metodológica. 1.5.3.
Este trabajo de investigacion se llevó acabo a traves del seguiento de un proceso 
constante de investigacion cientifica, dado que para una buena investigación y recolección 
de datos se llegó a utilizar herramientas proporcionadas por el centro de estudios, para 
evidenciar tenemos la validez y la confiabilidad del proyecto de investigación. Vásquez & 
Vega (2016), mencionan que los trabajos de investigación deben ser evaluados 
rigurosamente para alcanzar el éxito de todo lo esperado. 
 Hipótesis 1.6.
 Hipótesis general. 1.6.1.
Existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y liquidez, en las empresas 
comerciales de venta de ropa, distrito de San Juan de Lurigancho, 2018. 
Según Reguera (2015) la hipótesis que se plantea es la posible respuesta de los 
problemas que tiene la entidad, conocer dichos problemas permitirán realizar acciones para 
la mejora esperada además de obtener información nueva, para la adecuada administración 
de los activos. 
Por lo tanto, las deudas pendientes de cobro de las empresas de ropa se encuentran 
en situaciones deficientes de las cuentas por cobrar, ante esto resulta vital de implementar 




fortalezas tanto económicas como financiera. En diferentes situaciones de perdida y evitar 
los riesgos incurridos durante su actividad económica. 
 Hipótesis específicas. 1.6.2.
Existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y los compromisos a corto 
plazo, en las empresas comerciales de venta de ropa, distrito de San Juan de Lurigancho, 
2018.  
Las cobranzas que no se realicen afectan la solvencia de la empresa ya que no 
contaran con efectivo, es decir la inexistencia de liquidez un problema para la empresa ya 
que será un deudor hacer frente a sus compromisos con terceros, no realizara pagos 
adecuadamente.“[...] Comprender los determinantes de la liquidez de las acciones es 
importante porque tiene implicaciones directas para la capacidad de los inversores de 
diversificar la volatilidad y los shocks de liquidez” (Bernile, Korniotis, Kumar, y Wang, 
2015,p.1007) 
Existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y los activos líquidos, en las 
empresas comerciales de venta de ropa, distrito de San Juan de Lurigancho, 2018. 
Según las investigaciones y el avance respectivo analizamos que una buena liquidez 
dentro de las empresas importadoras ayudada que puedan seguir vigentes en el mercado 
competitivo.  De tal manera que “[…] Si la hipótesis de liquidez se mantiene bien en el 
mercado coreano. Para un análisis riguroso, incluimos firmas de muestra de los mercados 
KOSPI y KOSDAQ, establecimos el modelo empírico para controlar la teoría del ciclo de 
vida” (Lee y Yoon, 2017). 
 Objetivos 1.7.
 Objetivo general. 1.7.1.
Determinar qué relación existe entre gestión de cuentas por cobrar y liquidez en las 
empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018.  
 Objetivos específicos. 1.7.2.
Determinar qué relación existe entre gestión de cuentas por cobrar y los 
compromisos a corto plazo, en empresas comerciales de venta de ropa, distrito de San Juan 




Determinar qué relación existe entre gestión de cuentas por cobrar y activos 





























 Diseño de investigación 2.1.
 Enfoque. 2.1.1.
El siguiente trabajo es de enfoque cuantitativo, utilizamos la estadística, aplicando 
el SPSS para evaluar variables por medio de los enunciados del cuestionario. A ello se 
agrega que se utilizaron datos recogidos y se procesó de una manera objetiva y ver la 
relación de las hipótesis planteadas para luego llegar a sacar las conclusiones de nuestro 
trabajo de investigación. Según Reguera (2015) “En el enfoque de la metodología 
cuantitativa es exigible la medición y el control de variables, entendidas estas últimas 
como los aspectos o características observables y cuantificables de nuestro objeto de 
estudio” (p, 81). 
 Tipo. 2.1.2.
Para la presente investigación el tipo de indagación fue básica, el autor Baena 
(2014) nos indica que la investigación es tipo básica cuando se busca agrupar 
conocimientos existentes en la realidad, para así agregar un aporte adicional mencionando 
lo ya previo en los hechos. 
Dicho conocimiento que se busca ya existe, con la investigación solo se ampliara y 
desarrollara nuevas ideas, es así que decimos que la investigación en proceso es de tipo 
básica. 
  Nivel. 2.1.3.
Los estudios correlaciónales cuantifican las relaciones entre las variables que 
presentan algún tipo de correlación, es decir, miden si existe algún porcentaje de relación 
entre las variables de estudio. [...] Dichas correlaciones se expresan en conjeturas, o 
hipótesis que se ponen a prueba. (Ferreyra & De Lonhi, 2014, p. 97). 
 Diseño. 2.1.4.
Según Valderrama, (2013) el trabajo de investigación que no manipula ninguna 
variable a estudiar es un trabajo de investigación de diseño no experimental, en la 
investigación se examina fenómenos tal como se muestran de manera natural. Con lo 





Los autores Hernández, Fernández, & Baptista (2014) en su libro de metodología 
de la investigación indican que “la investigación es transversal porque los datos son 
tomados en un tiempo único” (p, 154). 
Los autores mencionan un dato importante para reconocer que la investigación en 
proceso es de corte transversal, que las estas características cuando se recolecta en el 
mismo momento tiene que establecer adecuadamente las variables de investigación 
tenemos que ver su comportamiento de ellas. Por lo tanto, se empleará el diseño 
transaccional correlacional. 
 Método 2.1.6.
Los métodos existentes en los trabajos de investigación aportan credibilidad, el 
método en el presente trabajo es hipotético/deductivo porque según Ferreyra y De Lonhi 
(2014) teniendo detallado la efectividad y precisión el conflicto se creó varias 
probabilidades para rápidamente ver la realidad explicando las circunstancias que serán 
analizadas y comprobadas en diferentes ámbitos que cuentan las experiencias del estudio 
(p, 20). 
 Variables, Operacionalización 2.2.
Variables 
Variable 1: Gestión de cuentas por cobrar  
Variable 2: Liquidez  
Los autores Hernández, Fernández et al. (2014) dicen lo que se puede medir y ser 
observado es característica de la variable, es decir están pueden variar, con ello 
entendemos que la variable es aquello que es propenso a ser medido. 
Caballero (2014) no explica con términos matemáticos para entender mejor que es 
una variable, conociendo el termino conjunto podemos entender que la variable puede 
darse por extensión o comprensión, es decir si nos dan cada integrante del conjunto será 




De acuerdo con el autor llamamos conjunto a las agrupaciones que se define como 
causa y efecto en nuestro problema de investigación, ya que estas deben ser revisadas para 
modificar si es el caso, si están listas los metodológicos las aprobaran. 
Lerma (2016) Menciona que, luego de haber definido nuestras variables que serán 
medibles. Después se realiza el planteamiento de las dimensiones. De ellas salen los 
indicadores. Son las variables o dimensiones planteadas en nuestra investigación. A todo 
este procedimiento se le llama matriz de paralización de variables (p, 6). Por otra parte, 
tenemos que tener claras nuestras ideas o problema a investigar ya que dependerá de esto 
para encontrar el resultado medible que pueda dar una posible solución a lo que estamos 
investigando y podamos evidenciar los resultados, ya que dichos resultados nos permitirán 
llegar a una conclusión después de todo el trabajo de indagación, recopilación de datos 
necesarios. 
Tabla 1.  
Variable 1: Gestión de cuentas por cobrar 
Dimensión Indicadores Ítem Escala Niveles y rango 
Ventas 
Ventas al crédito 







Inadecuada [17 - 27] 
Adecuada [28 - 38] 
Devolución de ventas 
4, 5, 6,  




Descuentos por volumen 
9, 10, 11 
Inadecuada [16 - 25] 
Adecuada [26 - 35] 
Pronto pago 
12, 13 
Ofertas   
14, 15, 16 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 2.  
Variable 2: Liquidez 
Dimensión Indicadores Ítem Escala Niveles y rango 
Compromisos a 
corto a plazo 
Proveedores 





Bajo [13 -19] 
Alto [20 - 26] 
Impuestos 











23, 24, 25, 26 
Bajo [22 -32] 
Alto [33 - 43] 
Anticipos de clientes 
27, 28, 29 
Existencias 
30, 31, 32 
Fuente: Elaboración propia 
 Población y muestra 2.3.
 Población 2.3.1.
La información de la población de estudio es la información de las organizaciones 
que ofertan ropa en el distrito más grande, San Juan de Lurigancho en el año en curso que 
es el 2018, Al respecto Lerma (2016) manifiestan que:  
La población es el conjunto de todos los elementos de la misma especie que presentan una 
característica determinada o que corresponden a una misma definición, y cuyos elementos 
se le estudiarán sus características y relaciones. Es definida por el investigador y puede 
estar integrada por personas o por unidades diferentes a personas: viviendas, ventanas, 
tornillos, pacientes de pediatría, computadores, historias clínicas, entre otros (p, 2). 
Sin embrago esta especie debe estar conformada por una rama de elementos que 
conlleven a un buen estudio de las relaciones correspondientes con el mismo significado ya 
que estas personas integradas pueden ser de diferentes ámbitos o conjuntos diferentes de la 
misma manera como menciona el autor en su cita. 
 Muestra. 2.3.2.
Con respecto a la muestra, es la información de que parte de la población se 
selecciona para ser estudiada en el trabajo de investigación, para este caso el autor Gómez 
(2016) menciona lo siguiente una cierta parte de la población que se toma para realizar la 
investigación se conoce como muestra, antes de que esta sea seleccionada debe existir 
primero el conocido como universo, que viene hacer el conjunto del objeto que se tiene 
para estudiar, cabe decir que si tenemos varias poblaciones de igual manera serán las 
muestras tener clara y precisa la población nos ayudara a definir más rápido la muestra del 
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Dónde: 
N: tamaño de la población 
n: tamaño de la muestra 
E: error permisible máximo es el 5% 
Z: Valor de la distribución normal estandarizada correspondiente al nivel de confianza. De 
los cuales 95%, z=1.96 
P; proporción de la población que tiene las características  
Q: Proporción de la población que no tiene la característica que vamos a medir, es igual a 
0.50 
  
(    ) (   )(   )(  )
(    ) (    )  (    ) (   )(   )
 
n= 72 
 Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 2.4.
 Técnicas de recolección de datos. 2.4.1.
Para llevar a cabo el siguiente trabajo de investigación se procedió a realizar 
procedimientos para una adecuada recopilación de información, que será el eje de donde el 
estudio sacará resultados para la investigación. 
Las técnicas aplicadas en el presente trabajo de investigación serán: cuestionario de 
preguntas y recopilación de datos estadísticos del movimiento de actividades en venta de 
ropa de las empresas mencionadas. Esta investigación también de enfoca en la información 
cuantitativa, ya que la investigación lo requiere; los instrumentos que se usaran serán los 
que se aplican cuando las variables son cuantitativas, además que son fáciles y diversos, 
porque la investigación describirá y buscara relación entre las variables, esto es porque 






La encuesta  
Según Enrique (2015) la encuesta es una técnica a seguir para recolectar 
información que requiere nuestra investigación, esta consta de enunciados ya sean 
textuales u orales. Es decir, recopilar información de la realidad que vamos a estudiar y así 
poder analizar a fondo en el determinado momento de investigación. 
 Instrumentos de recolección de datos. 2.4.2.
La investigación en proceso, recoge referencias, para ello utilizará un instrumento 
adecuado, dichas referencias pueden manifestarse en documentos textuales, documento 
con figuras, símbolos videos, materiales entre otros. De tal modo Caballero (2014) dice 
que “El propósito es diseñar y estructurar debidamente los instrumentos de recolección de 
datos, luego proceder a probarlos y ensayar antes de aplicarlos en el marco geográfico 
epicentro del proyecto de investigación” (p, 163). 
Aclarando lo mencionado en el párrafo anterior son de mucha importancia estos 
pueden ser: Los reportes mensuales de Pedidos al crédito, reportes mensuales de cobranza 
(ingresos), reporte de salidas, reporte de devoluciones de mercaderías. Que nos sea útil 
para la investigación que estamos desarrollando y llevarlo a la actividad de la organización. 
El cuestionario es un documento de forma organizada y practica para hacer 
preguntas y respuestas, es un sistema que se adapta a cualquier tipo de tema, esto es para 
que se busque las opiniones generalizadas de un tema en específico. Para Gómez (2016) el 
cuestionario es el instrumento de investigación que permite recoger información necesaria 
para el tema abordado en investigación, este está conformado por una cantidad finita de 
preguntas bien planteadas acerca de las variables que se investigan; adicionalmente dice 
que depende del enfoque de investigación para usar la encuesta u otras técnicas, como la 
directa y que toma audacia que es la entrevista. 
Según Gómez (2016) la reunión de enunciados afirmativos o juicios con la 
oportunidad de respuestas no cerradas es la escala tipo Likert, que permite al sujeto en 
cuestión dar una reacción. “De acuerdo a lo citado se entiende como escala de likert 
realizar una agrupación en donde haya posibilidades de responder a las afirmaciones 
hechas por los investigadores con el propósito de llevar estas respuestas a hechos medibles 




Las escalas de medición son: Nunca (1), Casi nunca (2), A veces (3), Casi siempre 
(4) y Siempre (4) 
 Validez. 2.4.3.
La validez del contenido de las herramientas, fichas de recopilación de 
información, será realizado por juicio de tres expertos, especialistas del tema de 
investigación de la escuela de Contabilidad, así como también la matriz operacional y 
consistencia, de acuerdo con el autor Gómez (2016) dice acerca de la validez de la 
investigación, que es este lo que permitirá que el instrumento usado nos ayude a medir las 
variables que pretendemos evaluar en la investigación, es así que la validez que darán los 
expertos a nuestro cuestionario de enunciado dependerá la rigurosidad del trabajo en 
proceso. 
Tabla 3.  
Juicio de expertos 
EXPERTOS  ESPECIALIDAD  ESTADO  
Dra. Esther Rosa Sáenz Arenas  Temático Aplicable 
Mg. Carlos Aguilar Culquicondor Temático Aplicable 
Dr. Enrique Loo Ayne   Metodólogo  Aplicable 
La validez=juicio de expertos 
Evidenciando la validación de los jueces la mayoría estuvo de acuerdo con mi 
instrumento presentado considerando para poder aplicar lo sugerido, puesto que tiene 
relevancia claridad ante todo pronóstico para la muestro de la investigación. Por otro lado, 
realicé una prueba piloto, donde obtuve buenos resultados con eso estos instrumentos. 
 Confiablidad. 2.4.4.
Los autores Hernández, Fernández, et al. (2014) explican “confiabilidad grado en 
que un instrumento produce resultados consistentes y coherentes” (p, 200). Es decir, estos 
instrumentos deben ser confiables con el fin de obtener resultados eficientes y de mayor 
relevancia para que el trabajo en proceso al ser terminado de los resultados, que nos 




Gómez (2016) menciona que la confiabilidad está relacionada con la consistencia, 
estabilidad y predictibilidad de la información que permite obtener los mismos resultados 
no importa las veces que sea aplicada en diferentes ocasiones, la confiabilidad tiene alta 
relevancia en el proyecto de investigación tiene debido a que de ello depende los resultados 
obtenidos. 
Alfa de Cronbach 
“El método de cálculo requiere una sola administración del instrumento de 
medición. Su ventaja reside en que no es necesario dividir en dos mitades a los ítems del 
instrumento, simplemente se aplica la medición y se calcula el coeficiente” (Hernández, 
Fernández & Baptista 2014, p. 295). Es decir, el coeficiente de investigación, es un índice 
que no lo calcula el investigador sino un sistema hecho, este se calcula en el SPSS de 
manera interna de 1 y 0, tiene como finalidad validar si el instrumento a evaluar nos da 
buenos resultados considerables para la investigación. 
Por lo tanto, es un coeficiente de correlación, que mide la fiabilidad de las 
preguntas y promediándolas entre los ítems para ver qué tan fiables son dichas preguntas y 
se calcula de la siguiente manera: 
Tabla 4.  
Rangos de fiabilidad 
Criterio Rango 
No es confiable -1 a 0 
Baja confiabilidad 0,01 a 0,49 
Moderada confiabilidad 0,50 a 0,75 
Aceptable confiabilidad 0,76 a 0,89 
Elevada confiabilidad 0,90 a 1 
 
Los autores Hernández, Fernández, et al. (2014) muestran en el cuadro anterior, los 
rangos y los criterios de fiabilidad, el rango que se da -1 hasta 0 equivale a un criterio que 
es no confiable, el rango mayor a 0 pero menor a 0.5, es el criterio que equivale a baja 
confiabilidad, el rango mayor a 0.49 pero menor a 0.76, es el criterio que equivale a 




fuerte confiabilidad, ultimo rango es el de 0,90 hasta 1 que equivale a un criterio de alta 
confiabilidad. 
En las siguientes tablas se mostrarán los resultados de confiabilidad según los 
rangos visto en la tabla anterior, estos resultados deben estar entre los criterios aceptable 
confiabilidad o elevada confiabilidad. 
Tabla 5.  
Análisis de fiabilidad de gestión de cuentas por cobrar y liquidez 
Alfa de Cronbach N de elementos 
,903 32 
 
Como se puede observar el resultado estadístico que arroja de fiabilidad, una vez 
analizado cada uno de los ítems que corresponden a las variables en cuestión (variable 1 y 
variable 2), El análisis estadístico de alfa de Cronbach muestra una confiabilidad del 0.903, 
para el total de 72 encuestados, lo cual aprueba su uso para la recolección de datos. Esto 
nos da la seguridad para su respectiva aplicación.  
Tabla 6. Confiabilidad de la variable 1: Gestión de cuentas por cobrar 
Alfa de Cronbach N de elementos 
,801 16 
 
El resultado obtenido del programa SSPS 24 en cuanto a la confiabilidad de la 
variable 1, es: 0,801; el cual se encuentra dentro del rango de 0,76 a 0,89, el cual pertenece 
al criterio elevada confiabilidad, este resultado fue los 16 ítems que conformaron la 
variable 1. 
Para la variable 1 se aplicó un cuestionario, este conformado por preguntas 
relacionadas a la variable en cuestión, la muestra fue 72 empresas comercializadoras de 
ropa, del distrito más poblado Lima, obteniéndose como coeficiente de Alpha de 





Tabla 7.  
Validez de ítems de la variable 1: Gestión de cuentas por cobrar 
 
Media de escala 
si el elemento se 
ha suprimido 
Varianza de 
escala si el 





Alfa de Cronbach 
si el elemento se 
ha suprimido 
Las ventas al crédito 
generan mayor crecimiento 
económico a la empresa 
94,93 235,699 ,479 ,900 
La empresa evalúa a 
clientes al momento de 
generarse una venta al 
crédito 
94,68 229,911 ,545 ,899 
La empresa asegura el cobro 
al crédito mediante las 
políticas de ventas 
94,79 235,914 ,477 ,900 
Las ventas son atendidas de 
forma inmediata para mayor 
satisfacción del cliente 
94,74 236,281 ,427 ,901 
La empresa supervisa los 
bienes para prevenir futuras 
devoluciones 
94,76 239,338 ,359 ,902 
La empresa distorsiona sus 
procedimientos para aceptar 
una devolución de venta 
94,69 238,694 ,348 ,902 
La empresa realiza rebajas 
sobre ventas para conseguir 
mayor cartera de clientes 
94,86 238,009 ,425 ,901 
Cuando la empresa procede 
una venta al por mayor 
aplica rebajas por las 
cantidades obtenidas 
94,74 236,394 ,477 ,900 
La empresa cuenta con 
políticas para realizar 
descuentos por volumen 
94,79 236,562 ,478 ,900 
La empresa aplica otros 
criterios al momento de 
evaluar un descuento 





Media de escala 
si el elemento se 
ha suprimido 
Varianza de 
escala si el 





Alfa de Cronbach 
si el elemento se 
ha suprimido 
La empresa realizando un 
descuento por volumen 
asegurando la fidelidad del 
cliente 
94,63 243,562 ,234 ,904 
La empresa gestiona su 
política de pronto pago para 
beneficio del cliente 
94,63 237,252 ,416 ,901 
El pronto pago lo realizan 
de acuerdo al vencimiento 
de las facturas 
94,61 237,875 ,441 ,901 
Se asignan ofertas en base a 
evaluación crediticia al 
cliente 
94,61 243,424 ,233 ,904 
Los límites de ofertas están 
establecidos claramente por 
la empresa 
94,72 234,654 ,502 ,900 
La empresa mantiene 
ofertas de forma permanente 
a sus clientes 
94,71 242,463 ,354 ,902 
La empresa realiza el pago 
oportuno a sus proveedores 
nuevos o antiguos 
manteniendo la fidelidad 
frente a ellos 
94,94 233,490 ,604 ,898 
La empresa cumple con los 
pagos de sus proveedores en 
las fechas establecidas 
94,94 237,941 ,472 ,900 
La empresa cumple con sus 
obligaciones tributarias en 
los plazos establecidos 
95,00 236,620 ,517 ,899 
La empresa busca 
alternativas para cumplir 
con el pago de sus tributos 
para no generar intereses 
94,78 238,147 ,478 ,900 
La empresa cumple con los 
pagos al personal de las 
áreas establecidas 





Media de escala 
si el elemento se 
ha suprimido 
Varianza de 
escala si el 





Alfa de Cronbach 
si el elemento se 
ha suprimido 
La empresa cumple con el 
pago de remuneraciones 
pactadas por la ley 
94,82 238,037 ,608 ,899 
Las funciones de los 
responsables del manejo de 
efectivo son independientes 
de las de preparación del 
manejo de libros. 
95,08 239,176 ,474 ,900 
La empresa realiza fuera del 
rubro del negocio 
provocando la ausencia de 
efectivo 
94,97 240,619 ,354 ,902 
El efectivo disponible en su 
caja chica es suficiente para 
cumplir sus pagos del día 
94,61 239,734 ,377 ,902 
El efectivo y su equivalente 
puede ser usado para la 
adquisición de otros activos 
94,76 241,225 ,338 ,902 
Para la empresa es 
conveniente los anticipos de 
clientes 
94,68 235,854 ,426 ,901 
Las cantidades que entregan 
los clientes por adelantado 
asegura una venta 
94,69 234,497 ,494 ,900 
La empresa considera los 
anticipos de clientes como 
ventas futuras 
94,58 235,683 ,460 ,900 
La empresa tiene un control 
adecuado de los servicios 
con pagos anticipados que 
realizan los clientes 





Media de escala 
si el elemento se 
ha suprimido 
Varianza de 
escala si el 





Alfa de Cronbach 
si el elemento se 
ha suprimido 
Las existencias están 
destinadas a generar 
ingresos a favor de la 
empresa. 
94,72 234,429 ,502 ,900 
La empresa realiza controles 
sobre sus existencias 
94,58 236,725 ,532 ,899 
 
 
Tabla 8.  
Análisis de fiabilidad de la variable 2: Liquidez 
Alfa de Cronbach N de elementos 
.844 16 
 
El resultado obtenido del programa SSPS 24 en cuanto a la confiabilidad de la 
variable 2, es: 0,844; el cual se encuentra dentro del rango de 0,76 a 0,89, el cual pertenece 
al criterio fuerte confiabilidad, este resultado fue los 16 ítems que conformaron la variable 
2. 
Para la variable 2 se aplicó un cuestionario, este conformado por preguntas 
relacionadas a la variable en cuestión, la muestra fue 72 empresas comercializadoras de 
ropa, del distrito más poblado Lima, obteniéndose como coeficiente de Alpha de 





Tabla 9.  
Validez de ítems de variable 2: Análisis de liquidez  
 
Media de escala 
si el elemento 
se ha suprimido 
Varianza de 
escala si el 







Cronbach si el 
elemento se ha 
suprimido 
La empresa realiza el pago 
oportuno a sus proveedores 
nuevos o antiguos 
manteniendo la fidelidad 
frente a ellos 
45,46 60,252 ,609 ,828 
La empresa cumple con los 
pagos de sus proveedores 
en las fechas establecidas 
45,46 63,407 ,410 ,838 
La empresa cumple con sus 
obligaciones tributarias en 
los plazos establecidos 
45,51 62,394 ,480 ,835 
La empresa busca 
alternativas para cumplir 
con el pago de sus tributos 
para no generar intereses 
45,29 62,660 ,480 ,835 
La empresa cumple con los 
pagos al personal de las 
áreas establecidas 
45,38 59,195 ,656 ,825 
La empresa cumple con el 
pago de remuneraciones 
pactadas por la ley 
45,33 63,239 ,562 ,832 
Las funciones de los 
responsables del manejo de 
efectivo son independientes 
de las de preparación del 
manejo de libros. 
45,60 63,174 ,479 ,835 
La empresa fuera del rubro 
del negocio provocando la 
ausencia de efectivo 
45,49 63,690 ,367 ,841 
El efectivo disponible en su 
caja chica es suficiente para 
cumplir sus pagos del día 
45,13 63,322 ,382 ,840 
El efectivo y su equivalente 
puede ser usado para la 
adquisición de otros activos 





Media de escala 
si el elemento 
se ha suprimido 
Varianza de 
escala si el 







Cronbach si el 
elemento se ha 
suprimido 
Para la es conveniente los 
anticipos de clientes 
45,19 61,370 ,422 ,839 
Las cantidades que entregan 
los clientes por adelantado 
asegura una venta 
45,21 61,040 ,472 ,835 
La empresa considera los 
anticipos de clientes como 
ventas futuras 
45,10 60,427 ,515 ,833 
La empresa tiene un control 
adecuado de los servicios 
con pagos anticipados que 
realizan los clientes 
45,25 63,035 ,388 ,840 
Las existencias están 
destinadas a generar 
ingresos a favor de la 
empresa. 
45,24 62,493 ,386 ,840 
La empresa realiza 
controles sobre sus 
existencias 
45,10 61,751 ,549 ,831 
 
 Análisis de datos 2.5.
El programa usado en este trabajo de investigación fue el SPSS, ya que los datos 
son cuantitativos, en donde se analizó la información recopilada, midiendo la validez y 
confiabilidad, el análisis de datos es parte del trabajo de investigación y este depende de 
nuestra recolección de datos. 
La parte de análisis de datos es después que el trabajo más tedioso ya se realizó; el 
análisis de datos es la evaluación de la información recolectada, el análisis se llevará a 
cabo con tablas de frecuencias, gráficos según la investigación lo requiera. 
Prueba de hipótesis  
La prueba de hipótesis en el trabajo de investigación es para probar las posibles 
respuestas al problema de investigación, es decir las proposiciones hechas en el inicio del 




En la prueba de hipótesis te permitirá comprender respecto a la significancia y la 
distribución muestral, con respecto a la significancia tenemos rangos que miden la 
probabilidad que un hecho ocurra si es menor a 0.05 rechazamos la hipótesis nula, y 
aceptamos la hipótesis del investigador, de lo contrario si cuenta con una significancia es 
mayor a 0.05 aceptamos la hipótesis nula por lo tanto se rechaza la hipótesis de la 
investigación. Teniendo un nivel de significancia de 0.05 sabemos que tenemos la 
posibilidad y probabilidad del 95% de seguridad para llevar acabo la estadística con éxito y 
el 5% con riesgo. (Hernandez et al., 2014, p, 302). 
Prueba de correlación 
Para la prueba estadística, se tomó en cuenta la prueba de correlación de Pearson la 
que sirvió para analizar la relación entre la variable 1 y variable 2 de la investigación. 
Tabla 10.  
Rangos de correlación de Pearson 
Criterio Rango 
Correlación nula 0 
Correlación escasa 
Correlación débil  
Correlación moderada 
+0 < r < +0.25 
+0.25 < r < +0.5 
+0.5 < r < +0.75 
Correlación fuerte +0.75 < r < + 1 
Correlación positiva o negativa perfecta + 1 
 
 Aspectos éticos 2.6.
Este trabajo de investigación cumple de la ética profesional requerida, en el cual 
intervinieron profesional altamente capacitados para lo cual tomo en cuenta principios y 
valores implantados por la sociedad; tomándose en cuenta un cierto número de principios. 
Objetividad: En el trabajo de investigación se fue objetivo ya que toda la 
información brindada es real, y los conocimientos plasmados son verídicos. 
Originalidad: La información plasmada es nueva, ya que no es información 




Veracidad: La información mostrada es verdadera, nada es inventado, se trabajó 
con una muestra en determinado momento. 
III. RESULTADOS. 
 Resultados descriptivos.  3.1.
 A nivel de variable. 3.1.1.
Tabla 11. 
 Descripción de la variable 1: Gestión de cuentas por cobrar 







Inadecuada 53 73,6 73,6 73,6 
Adecuada 19 26,4 26,4 100,0 
Total 72 100,0 100,0  
 
Figura 1. Frecuencia agrupada de la variable 1 
Interpretación: 
Podemos observar que en el gráfico N° 1, el resultado descriptivo indica los niveles 
alcanzados de la variable 1, dentro de ello el 26.4% de encuestados indicaron una adecuada 




grande, San Juan de Lurigancho. Asimismo, el 73.6% manifestaron una inadecuada gestión 
de cuentas por cobrar en las empresas comerciales de venta de ropa, dichos resultados 
corroboran la existencia de la problemática abordada. 
Tabla 12.  
Descripción de variable 2: Liquidez  







Baja 48 66,7 66,7 66,7 
Alta 24 33,3 33,3 100,0 
Total 72 100,0 100,0  
 
 
Figura 2. Frecuencia agrupada de variable 2 
Interpretación: 
Observando el gráfico N° 2, el resultado descriptivo indica que los niveles 
alcanzados de la variable 2, dentro de ello mencionaron que el 33.3% de encuestados 




entidades que se dedican a comercializar ropa, en el año 2018, tienen problemas de 
liquidez. 
 A nivel de dimensiones. 3.1.2.
Tabla 13.  
Descripción de la dimensión ventas 







Inadecuada 54 75,0 75,0 75,0 
Adecuada 18 25,0 25,0 100,0 
Total 72 100,0 100,0  
 
 
Figura 3. Frecuencia agrupada de la dimensión ventas 
Interpretación: 
Según la figura N° 3, nos muestran los resultados descriptivos de la dimensión 
ventas, con ello decimos que el 25.0% de los encuestados indicaron adecuadas ventas, por 
otro lado, el 75.0% cuentan con inadecuadas ventas, este resultado nos permite decir que 





Tabla 14.  
Descripción de la dimensión política de crédito. 







Inadecuada 41 56,9 56,9 56,9 
Adecuada 31 43,1 43,1 100,0 
Total 72 100,0 100,0  
 
Figura 4. Frecuencia agrupada de la dimensión política de crédito 
Interpretación: 
El grafico N° 4, muestra los resultados descriptivos de la dimensión políticas de 
crédito, dichos resultados indicaron que el 43.1% de encuestados tienen adecuadas 
políticas de crédito. Asimismo, el 56.9% de encuestados cuentan con inadecuadas políticas 
de crédito, con ello asevero que las empresas que realizan comercio de ropa en la gran 





Tabla 15. Descripción de la dimensión compromisos a corto plazo 







Baja 49 68,1 68,1 68,1 
Alta 23 31,9 31,9 100,0 
Total 72 100,0 100,0  
 
 
Figura 5. Frecuencia agrupada compromisos de pago a corto plazo 
Interpretación: 
Precisamente en el grafico N° 5, observamos los resultados descriptivos de la 
dimensión compromisos de pago a corto plazo, dicho resultado nos muestra que el 31.9% 
de encuestados cuentan con altos compromisos a corto plazo, mientras que el 68.1% de 
encuestados tienen compromisos a corto plazo bajos, con ello asevero que las entidades del 






Tabla 16.  
Descripción de la dimensión activos líquidos 







Baja 43 59,7 59,7 59,7 
Alta 29 40,3 40,3 100,0 
Total 72 100,0 100,0  
 
Figura 6. Frecuencia agrupada de activos líquidos 
Interpretación: 
Según la figura N° 6, los resultados descriptivos de la dimensión activos líquidos 
activos, nos indican que el 40.3% de encuestados señalaron altos activos líquidos, mientras 
el 59.7% de encuestados cuentan con activos líquidos bajos, ello me permite aseverar que 
las entidades comercializadoras de ropa cuentan con bajos activos líquidos, es decir que no 





 Tablas cruzadas  3.1.3.
Tabla 17.  
Tabla cruzada gestión de cuentas por cobrar y liquidez 
 
Liquidez  
Total Baja Alta 
 
Gestión de cuentas 
por cobrar  
Inadecuada Recuento 48 5 53 
% del total 66,7% 6,9% 73,6% 
Adecuada Recuento 0 19 19 
% del total 0,0% 26,4% 26,4% 
Total Recuento 48 24 72 
% del total 66,7% 33,3% 100,0% 
 
 
Figura 7. Frecuencia agrupada de la variable 1 y variable 2 
Interpretación  
Según la Tabla 17, podemos visualizar que las 72 empresas comerciales de venta de 
ropa, el 26.4% indicaron una adecuada administración de deudas pendientes de cobro, 
señalando que el 26.4 % tienen una adecuada liquidez, mientras que ningún encuestado 
respondió que cuentan con liquidez Baja. Por otro lado 73.6% de encuestados representan 
una inadecuada administración de deudas pendientes de cobro. Haciendo referencia que el 
6.9% cuentan con alta liquidez por último el 66.7% manifestaron baja liquidez en las 





 Tabla cruzada gestión de cuentas por cobrar y compromisos a corto plazo 
 
Compromisos a corto 
plazo 
Total Baja Alta 
 
Gestión de cuentas 
por cobrar  
Inadecuada Recuento 48 5 53 
% del total 66,7% 6,9% 73,6% 
Adecuada Recuento 1 18 19 
% del total 1,4% 25,0% 26,4% 
Total Recuento 49 23 72 
% del total 68,1% 31,9% 100,0% 
 
 
Figura 8. Frecuencia agrupada de gestión de cuentas por cobrar y compromisos a corto 
plazo 
Interpretación  
Podemos observar de la Tabla 18, que, de las 72 empresas comerciales de venta de 
ropa, el 26.4% indicaron una adecuada gestión de cuentas por cobrar, el 25.0 % indicaron 
altos compromisos a corto plazo, mientras que el 1.4% señalaron compromisos a corto 
plazo bajos. Por otro lado 73.6% de encuestados, representan una inadecuada gestión de 
cuentas por cobrar. Haciendo referencia que el 6.9% cubren altos compromisos de pago a 
corto Por último el 66.7% de encuestados mencionaron una baja en sus compromisos a 




Tabla 19.  
Tabla cruzada gestión de cuentas por cobrar y activos líquidos 
 Activos líquidos  
Total Baja Alta 
 
Gestión de cuentas 
por cobrar  
Inadecuada Recuento 42 11 53 
% del total 58,3% 15,3% 73,6% 
Adecuada Recuento 1 18 19 
% del total 1,4% 25,0% 26,4% 
Total Recuento 43 29 72 
% del total 59,7% 40,3% 100,0% 
 
 
Figura 9. Frecuencia agrupada de gestión de cuentas por cobrar y activos líquidos 
Interpretación  
La tabla 19, indica que de las 72 organizaciones comerciales de venta de ropa, el 
26.4% indicaron una adecuada gestión de cuentas por cobrar, el 25.0% señalaron altos 
activos líquidos, mientras que el 1.4% indicaron bajos activos líquidos. Por otro lado, el 
73.6% de encuestados mencionaron una inadecuada gestión de cuentas por cobrar, por lo 
tanto, el 15.3% tienen altos activos líquidos y el 58.3% bajos activos líquidos en las 





 Prueba de Hipótesis 3.2.
 Hipótesis general 3.2.1.
Ho: No existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y liquidez en las 
empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018. 
H1: Existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y liquidez en las empresas 
comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018. 
Nivel de significancia a=0.05= 5% de margen de error. 
Regla de decisión:   
p<0.05 rechazar hipótesis nula, aceptar hipótesis alterna 
p >0.05 aceptar la hipótesis nula, rechazar la alterna 
Tabla 20.  
Correlaciones entre la gestión de cuentas por cobrar y liquidez 
 
Gestión de cuentas 





Gestión de cuentas 




Sig. (bilateral) . ,000 
N 72 72 
Liquidez  Coeficiente de 
correlación 
,847** 1,000 
Sig. (bilateral) ,000 . 
N 72 72 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
Interpretación 
Como podemos observar en la siguiente Tabla N° 20, que el p-valor (Sig.) alcanzo 
0,00 quedando como resultado en un nivel de significancia menor a 0,05. Por consiguiente, 
pasamos a rechazar la hipótesis nula para poder aceptar la hipótesis alterna. Teniendo 
como resultado que existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y liquidez en las 
empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018. El 
coeficiente de correlación Rho de Spearman resultó 0,847; lo cual representa una 




 Prueba de Hipótesis especificas  3.2.2.
Ho: No existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y compromisos a corto 
plazo en las empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018.  
H1: Existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y con los compromisos a 
corto plazo en las empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 
2018. 
Nivel de significancia a=0.05= 5% de margen de error. 
Regla de decisión:   
 p<0.05 rechazar hipótesis nula, aceptar hipótesis alterna 
 p >0.05 aceptar la hipótesis nula, rechazar la alterna 
Tabla 21.  
Correlaciones entre gestión de cuentas por cobrar y compromisos a corto plazo 
 
Gestión de cuentas 
por cobrar  
Compromisos a 











Sig. (bilateral) . ,000 
N 72 72 
Compromisos a 




Sig. (bilateral) ,000 . 
N 72 72 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
Interpretación  
Según la Tabla N° 21, podemos observar el p-valor (Sig.) alcanzó 0,000 quedando 
como resultado en un nivel de significancia menor a 0,05. Por consiguiente, pasamos a 
rechazar la hipótesis nula para poder aceptar la hipótesis alterna. Teniendo como resultado 
que existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y los compromisos de pago en las 
empresas comerciales de venta de ropa, Distrito San Juan de Lurigancho, 2018. El 
coeficiente de correlación Rho de Spearman resultó 0,806; lo cual representa una 




 Prueba de Hipótesis especificas  3.2.3.
Ho: No existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y activos líquidos en 
las empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018.  
H1: Existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y los activos líquidos en 
las empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018. 
Nivel de significancia a=0.05= 5% de margen de error. 
Regla de decisión:   
p<0.05 rechazar hipótesis nula, aceptar hipótesis alterna 
p >0.05 aceptar la hipótesis nula, rechazar la alterna 
Tabla 22.  
Correlaciones entre la gestión de cuentas por cobrar y activos líquidos 
 
Gestión de cuentas 











Sig. (bilateral) . ,000 






Sig. (bilateral) ,000 . 
N 72 72 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
Interpretación: 
Para la Según la tabla N° 22, podemos observar el p-valor (Sig.) alcanzo 0,00 
quedando como resultado en un nivel de significancia menor a 0,05. Por consiguiente, 
pasamos a rechazar la hipótesis nula para poder aceptar la hipótesis alterna. Teniendo 
como resultado que existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y los activos 
líquidos en las empresas comerciales de venta de ropa, Distrito San Juan de Lurigancho, 
2018. El coeficiente de correlación Rho de Spearman resultó 0,665; lo cual representa una 






El trabajo de investigación realizado por Ramírez (2016) cuyo titulo lleva 
“Administración de cuentas por cobrar y la liquidez en la empresa filasur s.a. en el distrito 
de San Juan de Lurigancho, Lima 2015” dio como conclusión que la gestión de cuentas por 
cobrar tiene una conexión con la liquidez, dicha conclusión, se llegó después de realizar 
análisis de datos recolectados, además de contrastar la hipótesis general, también uso la 
prueba de correlación para datos paramétricos, es así que luego de realizar los análisis 
mencionados se asevera que existe relación entre las variables de estudio, además de decir 
que dentro de la organización existe un buen establecimiento de normas y que estas se 
cumplen, adicionalmente decimos que la empresas comerciales cuenta con dinero 
disponible para cada transacción que desee realizar, de este punto rescatamos que es una 
manera adecuada mantener el punto de liquidez en niveles altos para una buena 
rentabilidad. De acuerdo a lo obtenido como resultado en la presente investigación, 
resaltamos los detalles de la tabla N° 17, donde indica que una inadecuada gestión de 
cuentas por cobrar trae como resultado baja liquidez, Por otro lado, los resultados de la 
tabla N° 20 demuestra que existe relación entre la gestión de cuentas por cobrar y liquidez 
en las empresas comerciales de venta de ropa, en el distrito más poblado. De tal manera 
demostramos que si existe una inadecuada gestión de cuentas por cobrar habrá baja 
liquidez en las empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 
2018, por otro lado, una adecuada gestión de cuentas por cobrar traerá consigo alta liquidez 
en las empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018. 
Asimismo, López (2017) en su trabajo de investigación cuyo título “La gestión financiera y 
la liquidez en las sociedades comercializadoras de repuestos automotrices de la ciudad de 
Ambato en el año 2015”. Concluyó que la mayoría de comunidades que se dedican a 
comercializar autopartes de unidades de transporte en Ambato, no tienen normas 
implantadas que evalúen la situación de su liquidez, llevándolos así a decisiones 
imprevistas que generan mayores gastos para la entidad, una de estas decisiones es el 
financiamiento que hace que reduzca más la liquidez. 
Cabe decir que si realiza una eficiente administración de deudas pendientes de 
cobro la entidad contará con liquidez inmediata que le permitirá cumplir con los 





En el trabajo previo presentado por Yaranga (2016) cuyo titulo de la investigación 
“Gestión de cuentas por cobrar y liquidez en la empresa MER ENTREPRISE E.I.R.L., 
Distrito de Miraflores, Lima – 2016”. Concluyó: que las empresas en estudio están 
llevando un adecuado control en sus deudas pendientes de cobro, es decir que se adecuan 
al periodo de cobro que han planteado, además de que reflejan resultados con alta utilidad 
en sus estados financieros y económicos, con ello se dice que encontraron relación entre 
sus variables de estudio. La presente investigación nos brinda resultados para poder decir 
que la tabla N° 15 muestra que la variable y la dimensión en investigación se relacionan 
entre sí, ya que el no cumplir con los pagos que tenemos por realizar, que viene hacer 
nuestra dimensión de estudio es porque no hay una adecuada administración de nuestras 
deudas pendientes de cobro, es por eso que la problemática abordada tiene sustento. Por lo 
tanto, los resultados de la tabla N° 21 demuestra que existe relación entre la gestión de 
cuentas por cobrar y los compromisos a corto plazo de las empresas comerciales de venta 
de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018. Así mismo la estadística demuestra que si 
fallamos en la administración de deudas por cobrar careceremos de dinero para cumplir 
nuestros compromisos a corto plazo.  
En los resultados obtenidos por los autores Contreras y Palacios (2016) en su 
investigación cuyo titulo “Rentabilidad financiera y liquidez corriente de las empresas del 
sector industrial que negocian en la bolsa de valores de Lima, 2011-2014”. Concluyó que 
sí existe relación entre la variable rentabilidad financiera y la liquidez corriente, en las 
organizaciones del rubro industrial que tratan negocios en la Bolsa de Valores de Lima de 
los períodos 2011 - 2014. Los resultados de la investigación terminada, permiten aseverar 
que la información en la tabla N° 16 es congruente con la investigación, esto indica que 
han obtenido una inadecuada gestión de cuentas por cobrar, quedando como resultado baja 
liquidez en los activos líquidos de las entidades que se dedican a la comercialización de 
ropa, esto debido a que las empresas mencionadas en la línea anterior demoran en convertir 
sus activos en dinero, como las existencias demoran en salir de almacén  por la mala 
gestión en las cobranzas lo que debilita que las empresas crezcan de liquidez. Por otro 
lado, los resultados de la tabla N° 17 demuestra que la variable gestión de cuentas por 
cobrar y la dimensión activos líquidos se relacionan entre sí en las empresas dedicadas al 
comercio de ropa, en el distrito escogido como población. De tal manera demostramos si 




que comercian ropa. Así mismo el autor Tirado (2015) cuya tesis lleva por título “Las 
políticas de crédito, y cobranzas en la liquidez de la fábrica de calzado Fadicalza” Se llega 
a la conclusión que si aplicamos políticas de créditos no debemos perderla, ya que esto 
afectaría en la parte administrativa y contable, es por ello que se debe establecer algún 
programa de control administrativo por ello se verifico durante la investigación los 






La investigación terminada, permite concluir que existe relación entre la variable 
gestión de cuentas por cobrar y la variable liquidez en las empresas comerciales de venta 
de ropa, distrito San juan de Lurigancho, 2018, esta relación es de (r=0,847) siendo una 
correlación alta, además cabe decir que si la variable 1 aumenta la variable 2 también 
aumentara, adicionalmente agregamos que si la variable 1 disminuye de igual forma la 
variable 2; además la correlación es alta y significativa ya que el valor de significancia es 
0,000. Por otro lado se comprobó que la hipótesis del investigador es aceptada, por 
consiguiente la gestión de cuentas por cobrar se relaciona con la variable liquidez en las 
empresas comerciales de venta de ropa, distrito San juan de Lurigancho, 2018, indicando 
que si las empresas comerciales tienen una adecuada gestión de cuentas por cobrar  
mejorando la cobranza y estableciendo políticas de crédito tendrá una alta liquidez  en las  
empresas comerciales de venta de ropa. Por otra parte, sucede en la gestión de cuentas por 
cobrar, que las políticas de crédito sean inadecuadas debido a las malas prácticas de los 
clientes, no cumplen los procedimientos pactados por la empresa ya que la mayoría de 
empresas siempre dan prestigio a los clientes mayoristas, esto ocasiona que la empresa 
tenga bajos promedios de liquidez y a futuro tenga dificultades económicas. 
La relación entre la variable gestión de cuentas por cobrar y la dimensión 
compromisos a corto plazo de las empresas comerciales de venta de ropa, distrito San juan 
de Lurigancho, 2018, es de (r=0,806) siendo correlación alta, dicho resultado asevera que 
si la variable 1 aumenta la variable 2 aumentara, o también si la variable 1 disminuye de 
igual forma la variable 2; además la correlación es alta y significativa ya que el valor de 
significancia es 0,000 se comprobó que la hipótesis del investigador es aceptada, por 
consiguiente la gestión de cuentas por cobrar se relacionan con los compromisos a corto 
plazo en las empresas comerciales de venta de ropa, distrito San juan de Lurigancho, 2018, 
indicando que las empresas comerciales tienen una inadecuada gestión de cuentas por 
cobrar, por lo tanto realizando cobranzas y aumentando su cartera de clientes haciendo que 
paguen sus deudas en corto plazo podrá disponer de dinero para con ello dar cumplimiento 
a sus obligaciones. 
La relación entre gestión de cuentas por cobrar y los activos líquidos en las 
empresas comerciales de venta de ropa, distrito San juan de Lurigancho, 2018, es de 




variable 2 aumentara, o también si la variable 1 disminuye de igual forma la variable 2; 
además la correlación moderada y significativa ya que el valor de significancia es 0,000 se 
comprobó que la hipótesis del investigador es aceptada, por consiguiente la gestión de 
cuentas por cobrar se relacionan con los activos líquidos en las empresas comerciales de 
venta de ropa, distrito San juan de Lurigancho, 2018, indicando que si las empresas 
comerciales tienen una inadecuada  gestión de cuentas por cobrar, la dificultada está en la 
lentitud  de convertir sus recursos en efectivo, las mercaderías que es la parte fundamental 
de la organización  están demorando en almacén por eso las empresas comerciales  no 






Se recomienda a las entidades del rubro de venta de ropa ubicadas en el distrito, 
San Juan de Lurigancho, 2018. Para tener una adecuada gestión de cuentas por cobrar 
deben establecer políticas de crédito específicas y se pongan en práctica, además aplicar 
dichas políticas a sus clientes en general, esto permitirá que las empresas puedan cobrar 
sus deudas en el menor plazo posible, y así seguir en actividad y atendiendo a sus clientes 
de la manera eficiente contando con liquidez alta. 
En cuanto al primer objetivo específico se recomienda a las empresas comerciales 
de venta de ropa, distrito de San juan de Lurigancho, 2018. Analicen periódicamente su 
liquidez ya que se encuentra en dificultades, carece de recursos, por lo tanto, no pueden 
hacer frente a sus compromisos a corto plazo, se están endeudados en impuestos quedando 
mal con sus obligaciones y con respecto al personal están retrasándose sus pagos 
correspondientes a corto plazo. 
Por último en lo referente al segundo objetivo específico se recomienda a las 
empresas comerciales de venta de ropa, distrito San juan de Lurigancho, 2018 que sus 
activos líquidos sean utilizados cada vez mejor, hacer que  circulen rápidamente para que 
las empresas comerciales  no carezcan de dinero  y cuenten con liquidez necesaria, como 
también saber emplear su dinero ya que hay gastos innecesarios que son fuera de la 
actividad del negocio, esto conlleva que las empresa demore en convertir su dinero en 
efectivo, por consiguiente las empresas comerciales de venta de ropa, deben anticiparse 
para no  quedar el efectivo en cero, su caja tiene que ser positiva contar con dinero para 
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Anexo 1. Matriz de operacionalización de variables 
“Gestión de cuentas por cobrar y liquidez en las empresas comerciales de venta de ropa, distrito de San Juan de Lurigancho, 2018 
HIPOTESIS 
GENERAL 
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES INDICADORES ITEM Niveles de rango 
Gestión de 
Cuentas por 
cobrar y su 
relación con 
el análisis de 
liquidez de las 
empresas 
comerciales 
de venta de 
ropa. Distrito 









“Es la capacidad de agilizar las ventas con el objetivo de ganar 
clientes, mediante el ofrecimiento de facilidades de crédito 
como parte de los servicios de la empresa para favorecer a sus 
clientes. Normalmente incluyen condiciones de crédito que 
estipulan el pago en un número determinado de días, aunque 
todas las cuentas por cobrar no se cobran dentro del periodo 
establecido, la mayoría de ellas se convierten en efectivo en un 
plazo inferior a un año” (Córdoba Padilla, 2014, p.210) 
“El tiempo requerido para completar esta fase del ciclo 
depende de las políticas de crédito de la empresa y de su 
experiencia de cobro. Los términos de crédito están influidos 
vigorosamente por las prácticas en la industria” (Romero, 






















Devolución de ventas 




Descuento por volumen 
Pronto pago 
Ofertas 
Liquidez “Es el grado en que una empresa puede hacer frente a sus 
compromisos a corto plazo para cual debe disponer de efectivo 
suficiente en el momento oportuno, debe ser la actividad 
normal o típica de la empresa la que genere dichos recursos, 
siendo necesaria la adecuación de los activos líquidos 
derivados de dicha actividad, de lo contrario a medida que no 
existiera esta sincronización, habría que liquidar activos 
disponibles o acudir al endeudamiento (Garrido y Íñiguez, 
2016, p. 295) 
Compromisos 























Anticipo de clientes 




Anexo 2. Matriz de consistencia. 
Gestión de cuentas por cobrar y liquidez en las empresas comerciales de venta de ropa, distrito San Juan de Lurigancho, 2018. 
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES 
METODOLOGIA 





Políticas de crédito  
 
Ventas al crédito    
Devolución de ventas  
Rebajas de ventas 
 
Descuento por volumen  
Pronto pago  
Ofertas  
¿Qué relación existe entre la 
gestión de cuentas por 
cobrar y liquidez en las 
empresas comerciales de 
venta de ropa, distrito San 
Juan de Lurigancho, 2018? 
Determinar qué relación 
existe entre gestión de 
cuentas por cobrar y    
liquidez en las empresas 
comerciales de venta de 
ropa, distrito San Juan de 
Lurigancho, 2018. 
Existe relación significativa 
entre gestión de cuentas por 
cobrar y   liquidez, en 
empresas comerciales de venta 
de ropa, distrito de San Juan 
de 
NIVEL DE ESTUDIO 
El nivel de estudio a realizar es 
correlacional. 
 
DISEÑO DE ESTUDIO 
El tipo de diseño a realizar es no 
experimental, porque no 
manipularemos las variables.  
 
POBLACIÓN 
89 empresas de servicio de transporte  
 
TAMAÑO DE MUESTRA 
72 empresas 
 
TÉCNICAS E INSTRUMENTOS 
Técnica: La técnica a utilizar será la 
encuesta 
 
Instrumento: El instrumento será el 
cuestionario que es de elaboración 
propia. 














¿Qué relación existe entre la 
gestión de cuentas por 
cobrar y los compromisos a 
corto plazo en las empresas 
comerciales de venta de 
ropa, distrito San Juan de 
Lurigancho, 2018? 
Determinar qué relación 
existe entre gestión de 
cuentas por cobrar y los 
compromisos a corto 
plazo en las empresas 
comerciales de venta de 
ropa, distrito San Juan de 
Lurigancho, 2018. 
Existe relación significativa 
entre gestión de cuentas por 
cobrar y los compromisos a 
corto plazo, en las empresas 
comerciales de venta de ropa, 
distrito de San Juan de 
Lurigancho, 2018 
¿Qué relación existe entre la 
gestión de cuentas por 
cobrar y los activos líquidos 
en las empresas comerciales 
de venta de ropa, distrito 
San Juan de Lurigancho, 
2018? 
Determinar qué relación 
existe entre gestión de 
cuentas por cobrar y los 
activos líquidos en las 
empresas comerciales de 
venta de ropa, distrito San 
Juan de Lurigancho, 2018. 
Existe relación significativa 
entre gestión de cuentas por 
cobrar y los activos líquidos, 
en las empresas comerciales 
de venta de ropa, distrito de 





Anexo 3. Instrumento de recolección de datos. 
Cuestionario de las variables gestión de cuentas por cobrar y liquidez 
Fecha…………………………………Empresa…………………………………………… 
INSTRUCCIONES: En el presente cuestionario hallaras enunciados acerca de gestión de 
cuentas por cobrar y liquidez. Interpreta con cautela cada pregunta; luego, marca la 
respuesta que creas conveniente, describe con una X según corresponda. Responde todos 
los enunciados con los conocimientos que tengas. 
OPCIONES DE RESPUESTA: 
5 = Siempre                
4 = Casi Siempre       
3 = Algunas Veces      
2 = Casi Nunca            
1 = Nunca                    
Nº PREGUNTAS 1 2 3 4 5 
1. Las ventas al crédito generan mayor crecimiento económico a la empresa      
2. La empresa evalúa a sus clientes al momento de generarse una venta al crédito      
3. La empresa asegura el cobro al crédito mediante las políticas de ventas      
4. Las ventas son atendidas de forma inmediata para mayor satisfacción del cliente        
5. La empresa supervisa los bienes para prevenir futuras devoluciones      
6. La empresa distorsiona sus procedimientos para aceptar una devolución de venta      
7. La empresa realiza rebajas sobre ventas para conseguir mayor cartera de clientes      
8. 
Cuando la empresa procede una venta por mayor aplica rebajas por las cantidades 
obtenidas. 
     
9. La empresa cuenta con políticas para realizar descuentos por volumen        
10. La empresa aplica otros criterios al momento de evaluar un descuento      
11. La empresa realizando un descuento por volumen asegurando la fidelidad del cliente      
12. La empresa gestiona su política de pronto pago para beneficio del cliente      
13. El pronto pago lo realizan de acuerdo al vencimiento de las facturas         
14. Se asignan ofertas en base a evaluación crediticia al cliente      
15. Los límites de ofertas están establecidos claramente por la empresa      
16. La empresa mantiene ofertas de forma permanente a sus clientes         
17. La empresa analiza los precios antes de realizar compras de mercaderías      
18. La empresa cumple con los pagos de sus proveedores en las fechas establecidas        
19. La empresa cumple con sus obligaciones tributarias en los plazos establecidos      
20. 
La empresa busca alternativas para cumplir con el pago de sus tributos para no generar 
intereses 
     
21. La empresa cumple con los pagos al personal de las áreas establecidas      






Gracias por tu valioso tiempo y dedicación.  
23. 
Las funciones de los responsables del manejo de efectivo son independientes de las de 
preparación del manejo de libros. 
     
24. 
La empresa realiza gastos fuera del rubro del negocio provocando la ausencia de 
efectivo. 
     
25. El efectivo disponible en su caja chica es suficiente para cumplir sus pagos del día      
26. El efectivo y su equivalente puede ser usado para la adquisición de otros activos      
27. Para la empresa es conveniente los anticipos de clientes      
28. Las cantidades que entregan los clientes por adelantado asegura una venta      
29. La empresa considera los anticipos de clientes como ventas futuras 
     
30. 
La empresa tiene un control adecuado de los servicios con pagos anticipados que 
realizan los clientes 
     
31 Las existencias están destinadas a generar ingresos a favor de la empresa.      












































































Anexo 13. Autorización de la versión final del trabajo de investigación 
 
